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۸٩ 
yay 
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Y-Y 


أهدي هذا الكتاب Gay‏ إلى aal‏ أربع سيدات في حياتي: 
جدتي؛ إيديث رامزي ماكمانوس 
والدتي؛ جوانا لاکاني-ویلارد 
زوجتي؛ ستيفاني لاكاني 
ابنتي؛ أوستريا رين لاكاني. 


dls‏ أخويّ: 
بيل ويلارد جونيور 
مايك ويلارد. 


وإلى أقرب أصدقائي: 
ماي ونين sds‏ 
بيل براسيث 
رودني شلاينز 
ستيف واتس 
رونالد «جون» ستاكي. 


شكر وتفدير 


من المستحيل تأليف GUS‏ دون الحصول على مساعدة كبيرة من أشخاص على قدر Jle‏ 
من الترحيب والتفهم» وهذا الكتاب لا يشذ عن هذه القاعدة؛ وأريد أن أتوجه بالشكر 
لهؤلاء الأشخاص Lia‏ وإذا نسيت أحدًا فإن هذا ليس عن عمد وأنا أشكره كثيرًً. 

أتوجه بجزيل الشكر إلى عديد من الأفراد. لكني أخص بالشكر جو فيتاليء وهو رجل 
مثير للاهتمام ومؤلف رائع؛ لكل ما فعله لمساعدتي في خروج هذا الكتاب إلى النور؛ ومات 
هولت» محرري في دار نشر وايليء الذي كان العمل معه سهلًا GLU‏ وساعدني في خوض 
هذه العملية عن طيب خاطر. وأخص بالشكر روبرت جرينء الذي ألّف كتابين من أهم 
الكتب التى oS‏ عن الإقناع على الإطلاق: EA‏ قانونًا للسلطة» (بنجوين بوتنام» )٠٠١١‏ 
و«فن الإغواء» (بنجوين بوكسء (V+ -Y‏ لقضائه معي ساعات طويلة في وسط انشغاله 
بالانتهاء من كتابه التالي. كذلك أريد أن أتقدم بالشكر لأنجيلا ديليء الطبيبة النفسية 
والصديقةء على إسهامها القيّم وأريد أيضًا أن أتقدّم Gallas‏ الشكر لكل المساهمين 
الآخّرِينَ الذين Gu yal‏ معهم لقاءات لأجعل هذا الكتاب رائعًا. وأشكر أيضًا SIS‏ ماكنتوش 
لمساعدتها لي في التحرير؛ إن إسهاماتك لا تقر بثمن: l‏ 

أتوجه بالشكر لكل عملائي وطلابي على طرحهم مثل هذه الأسئلة الرائعةء فقد 
جعلتم عملية التفكير ممتعةٌ. وأشكر ستيف واتس (أحد البارعين في الإقناع بدرجة مثيرة 
للإعجاب) على كونه صديقا USL,‏ وعلى مساعدتي في إثبات ودحض كثير من الأفكار 
التي تج دها ف هذا الكتاب» Saf,‏ كل مدوب البيخات quail‏ الذين حضلت عن 
فرصة العمل tages‏ خاصةً تود كارلسون» وجون he‏ وريان فالنتاينء وناتالي هوك 
وأنجيلا كارب. وأتقدم بالشكر لكل الأبطال الخفيين على ما قدّموه لي من تشجيع؛ شكرًا 


الإقناع 


لجانا كيمب التي تستمع إلى أفكاري وحديثي. أشكر كاتلين ستيلفلوج لإدارتها المكتب في 
أثناء انشغالي بالكتابة. 


وأتوجه بشكري الخالص إلى كل الذين أقنعتهم بأي شكل. أشكركم على الخبرة 
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والتقييم» فقد جعلتم حقا ظهورَ هذا الكتاب ممكنًا. 

SLES البالفة‎ Shae الذين دعمونى في كل ما أفغله طوال‎ Gull Gye غدل‎ Jorge 
والدائمة التغيرء وكان تشجيعهم لا يُقدّر بثمن خلال هذه العملية أيضًا؛ فأشكر رود‎ 
وساندرا براسيثء وتيد وشيري جوديير لوجودهم دائمًا بجواري.‎ dag وكيسي شلينزء‎ 
بشرف في‎ Úlla بشكر خاص إلى الدكتور جون ستوكيء الذي يخدم بلادنا‎ LAÍ أتقدم‎ 
ا‎ Rear CS زمه ل موف‎ e rar ا قط‎ a الفا‎ 
الشكر والتقدير دون توجيه الشكر إلى إسهام فريق نورنبرج دي إس تي‎ Í يكتمل‎ 
العليا التي شرعنا في بنائها في‎ BII وفريق «ذا ريجان ييرز» والفرسان الأربعة. وهذه‎ 
اسايق طهر ووج ها‎ 

أشرح في توطئة هذا الكتاب فترة مربكة للغاية من حياتي أدَّت إلى AST‏ من Úle ٠١‏ 
من البحث Sadat‏ كلها في هذا الكتاب. ال ذلك ارقت كان ثمة أريعة أشخاص 
أحترمهم وأثق sage‏ وكانوا يساعدونني lags‏ في التعلم ورؤية ما يمكنني فعله» Sy‏ 
أحظى بدعمهم حتى عند مخالفتهم لي في الرأي؛ ولهذا أشكر IS‏ من شون وليندا لي 
وكيفن لي وريتشارد ديلي. 

وأخيرّاء أتوجه بالشكر إلى زوجتي وابنتي - اللتين ظنتا أنني قد فقدث أو حبست في 
مكتبي - على الوجبات الخفيفة والضحكات» والأكثر من ذلك لتفهمهما؛ فأنتما تجعلان 
كل ما أفعله مستحقا للجهد» أحبكما. 


a 
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ديف لاكاني 


كل إنسان يريد أن تسير الأمور على طريقته. 

مند نعومة أظافرك وأنت تحاول إقناع الناس» وأساليبٌ مثل البكاء والابتسام وضرب 
اليدين على الطاولة - على الرغم من كونها بدائية — هي طرق ULES‏ بالتأكيد. 

هل تذكر السير مع والدتك عبر See‏ محل البقالة؟ والتوشل من أجل الحصول على 
كل قطعة حلوى؟ لقد كان ذلك Logs‏ من الإقناع. 

هل تذكر مواعدة الفتيات في المدرسة الثانوية؟ كان ذلك نوكًا من الإقناع. 

لكن يبدو أنك بعدما Saab‏ بطاقات العمل الخاصة بك» فقدت بعضًا من الإصرار 
المرتبط بمهارات الإقناع لديك. 

لا aS‏ فإن هذا الكتاب يحتوي على حلول الإقناع التي تبحث عنهاء سواء في 
قطاعات المبيعات أو الخدمات أو الاتصالات الداخلية أو في نطاق الأصدقاء أو الأسرة. 

إِنَّ دفعَ الآخرين إلى رؤية وجهة نظرك» أو الاتفاق مع el IST‏ أو فعْل ما تريد منهم: 
أو مجرد الاتفاق معك؛ آمهارة ales‏ وفي هذا الكتاب ستتعلم هذه المهارة. 

الإقناع ليس مجرد مهارة للبيع؛ وإنما هى مهارة للحياة. 

فيز فخا هذا اکا يستكت عر فقوي طرق 55 yal‏ ع Last gid Wea‏ 
يتعلّق JO‏ شيء» Slay‏ من ملابسك وحتى لغة جسدك. سأطلب منك فعْلَ أشياء واتخاذ 
E‏ لطي م قاذ ظريقة لكيام Vea pa‏ هنر E‏ رت وان 
تقتنع» وتتخذ إجراءً sls‏ على ذلك الاقتناع» وتستمتع بالأمر؟! 


الإقناع 


Dis baay 'شعورية رائعة‎ Ue مفتاع الإقناع ف إذخال الشخض الآكن. ف‎ fia 
رؤية الأمر من وجهة نظرك» أو فعله كما تريد. ومن أجل تحقيق هذاء لا بد من فهم‎ 
طريقة الإقناع على أفضل نحو ممكن.‎ 

إن أسهل طريقة للإقناع مذكورة بين SL‏ هذا الكتاب؛ 
إقناع أنفسهم. وهذا يحدث عن طريق طرح الأسئلة. 

الإقناع ما هو إلا نتيجةء وسر نتيجة الإقناع السعيدة يتبلور في كلمات بسيطة: عدم 
اللجوء إلى التلاعب؛ فالإقناع القائم على GEN‏ يعيش لفترة قصيرة, أما الإقناع الحقيقى 
فيوجد عندما يبقى لأيعد من اللحظة الحالية. i‏ 
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لا وهى: ادقع الآخرين إلى 


إن الإقناع فن 
Jas‏ وسطء 

ومهارات تواصّلٍ ممتازة 

وطرحٌ أسئلة توضح الموقف. 

ودَفعٌ WAN‏ إلى إقناع نفسه. 

وقراءة هذا الكتاب وتطبيق ما به من مبادئ. 
إن الإقناع نتيجةء 


stail 


ما كان ينبغي أن تنتهي أغنية «فعلتها بطريقتي!» على هذا النحو؛ فلو كان 
فرانك سيناترا أو إلفيس خبيرًا في play!‏ لَعَنَّى SGU‏ 

«فعلتها بطريقتي آنا وكل شخص G85)‏ معي!» 

لماذا لا نتعلّم مزيدًا من الطرق لدفع الآخرين إلى رؤية الأمور بطريقتنا؟ 

إذا كنت تتفق معي حتى الآن» فاذهبٌ إلى الصفحة التالية ... 


۰۰ 


دمهيد 


اتركني Lalis‏ وعاريًا في LÍ‏ مدينة في أمريكاء وبنهاية اليوم سيصبح Gal‏ ثياب 
وطعام وسكن» وطريقة لكسب الدخل» وأتباع» ومال كافٍ في جيبي للبدء من 
lade gall act) cas E E cas‏ ما أكتاع هة اة 
a‏ أجل كعفدي أحداندا خا 
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Gh‏ تشتمل JS‏ أوجه التفاعل البشري على مستوّى fas‏ من الإقناع» وبالأخص مجالات 
المبيعات والتفاوض والكتابة الإعلانية والدعاية والعلاقات الإعلامية. درس عديدٌ من 
الباحثين والفلاسفة والعلماء العمليةء إلا أن SIG‏ منهم يفهمها على نحو صحيح باستمرار. 
فهم يستبعدون الشرط الأساسي لاستمرار الإقناع؛ فقد حلّلوا هذه العملية على أنها عملية 
يمكن استخدامها عند الضرورة:؛ لكنهم لم يفهموا أن الإقناع ليس أداة نستخدمها اختياريًاء 
بل إنها أداة لا بد لنا من استخدامها من أجل البقاء. الإقناع Sage‏ الحياة نفسهاء فهو 
مدى قدرتنا على إقناع أنفسناء ومدى قدرتنا على إقناع مَّن حولناء ومدى اقتناعنا Las‏ 
Lindy‏ به الآخرون. 

بدأ هذا الكتاب مع دراستي الأولى لعملية الإقناع منذ أكثر من VE‏ سنةء واستمر في 
التطور منذ ذلك الحين. وخلال هذا الكتاب» أوضّح الكيفية التي يعمل بها الإقناع بشكل 
gash‏ وق EN‏ غا a‏ ذلك Say Biren GEA Ch)‏ اس مها مر 
أجل تطوير قدرتك على الإقناعء وجاذبية شخصيتكء وقدرتك على التأثير في الآكُرين من 
أجل الحصول على ما تريد. وسأظهر لك طريقة gis‏ هذه العملية في حياتك اليومية حتى 
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تتمكّن من التأثير في oo SI‏ وإقناعهم بفاعلية وتلقائية. وسيصبح الأمر Gas‏ تمامًا 
مثل الكلام أى السير. 

يختلف هذا الكتاب عن أي GUS‏ سبق لك أن قرأتّه عن الإقناع أو المبيعات أو 
التفاوض؛ فالاختلافات عميقة من عدة نواح. las‏ ليس هدفي أن أحلّل Gaull‏ وراء 
اتخاذ الناس لقراراتهم» والمنهجيات النفسية لإحداث تغيير في Lal‏ تحليلًا Gale‏ دقيقًا؛ 
فما أفعله هو توضيح الفرق بين الإقناع والتلاعب» في الجزء الأول. أما الجزء الثاني من 
abi‏ 0 والعناصر الأساسية التي يشتمل عليها الإقناع السريع. 

ن اهتمامي الوحيد — وأعتقد أنه اهتمامك أنت أيضًا — هو أن أقنع الآخرين .. 
بسرعة. ومن a5‏ أعتقد أن أفضل طريقة لفعل هذا هي استعراض الأوجه» ووَصّف سبب 
aaah‏ هده الفط لك كم اليه عل القون ق طريفة Glens‏ تتجع ف هذه Milan‏ ان 
ELT Be aoa err eed A E E I‏ 

BAST‏ القسم الثالث من OU‏ أستعرض معادلة الإقناع» التي تربط بين جميع 
poliall‏ وتغطيك play dike dive‏ أي Guay sil de pus yods‏ كل 6 poe‏ 
ندواتي وخطبي هذا الجزء من الكتاب بأنه مهم وعبقري في الوقت نفسه. بكل بساطة» 
تعرض معادلةٌ الإقناع طريقة تطبيق كل أسلوب ÉÉ‏ في الجزء الثاني من الكتاب من 
أجل إقناع الناس برأيك أو دفعهم إلى اتخاذ الإجراء الذي تريد منهم فعله. يظن الناس 
أن هذا phic Sal‏ بسبب سهولة البرنامج» ومهم AN‏ ا الح لكك تستخدمها 
للتلاعب بشخص آخر. إن هدفك في النهاية هو ما سيحدد ما إذا كنت قد أقنعت أم تلاعبت. 
وإذا قررت التلاعب بشخص cle‏ فستحدد ما إذا كان ذلك مناسبًا أم لا؛ ففي النهاية أنت 
ali‏ ا اا i KTE‏ 

المثير في الأمر هو أنك سواءً isl‏ تعمل في مهنة تحتاج فيها إلى الإقناع» al‏ كنت 
تحتاج إليه فقط من أجل مواعدة شريك الحياة المناسب» فإن العملية التي سأعلّمها لك 
ستنجح GLS‏ لقد تناولث بالتفصيل بضعة جوانب أعتقد أنك ستجدها قيّمة للغاية؛ 
على سبيل المثال: أدرجت أجزاءً عن الكتابة والتفاوض والإعلان والبيع. وستساعدك هذه 
الأجزاء في فهم طريقة تطبيق هذه العملية في مواقف إقناع مهنية محددة Mba‏ وتحسين 
قدرتك على الإقناع في US‏ منها. 


دمهيد 


لقد بدأث دراسة الإقناع لسبب غريب إلى tle de‏ تربيت على aly‏ عزباء ذكية كانت 
تريد الأفضل لي ولإخوتي. كانت أمي متعلمة ومبدعة وفصيحة ومتحمسة ومركزة على 
Blin gaia‏ اقفن sem Lil‏ ... لذا 255 تنشتتنا في كنف طائفة دينية. 

قبل أن أشرح لاذا cdl‏ هذا إلى دراستى للإقناع» 365 أخبرك عن هذه الطائفة 
Bay sl‏ ا الل ets‏ الذافم ورا ووا PLB Baal‏ و لهت واا 

عندما أقول «طائفة دينية» فأنا لا أتحدث عن إحدى الكنائس المسيحية الرئيسية 
المتعارف عليها؛ في الواقع» العكس هو الصحيح. فعلى الرغم من وجود اعتقاد أساسي في 
كون المسيح Lalas‏ فإن هذا هو وجه التشابه الوحيد بينها وبين الدين التقليدي. كان 
أفراد هذه الطائفة يعتقدون أن النساء في المجتمع — بخلاف إنجاب الأطفال والعناية بهم 
وبمنزلهن وأزواجهن - لسن ذوات قيمة كبيرة. ولم يكونوا يشجعون التعليم بشدة؛ فكان 
على الأولاد ترك المدرسة على الأكثر في الصف الثامن»ء وكان كثير من الفتيات يتركن المدرسة 
في الصف السادس أو السابع و«يدرسن في المنزل» طوال سنوات التعليم المفروضة من 
الولاية. كذلك لم يكن مسموحًا لهن استخدام التليفزيون والراديىء ولا الرقص والمواعدة 
خارج نطاق الكنيسةء ولا الطلاق. كذلك لم يكن مسموحًا للنساء Gad‏ شعورهن أو 
وَضع مستحضرات التجميل أو ارتداء أي ملابس تتعلّق بالرجال — السروال على وجه 
اصوصن — Ula nels‏ هن الالتوام اشع القصير G3 Tang‏ باستمزان: oly‏ 
يكونوا العائل الأساسى للأسرة. 

ellis‏ کان قادن الكنيسة شديدة Aol pall‏ فكانت تَعقّد في abil‏ الثلاثاء والخميس 
ومرتين يوم الأحدء وكثيرًا ما كانت تشتمل على اجتماع صلاة في ليلة الجمعة. كانت هذه 
المراسم من النوع الترهيبي: وعادة ما كانت تستمر لأكثر من ثلاث ساعات. لم يكن 
وكا كذلفبالتحدث أو انتحرف أو اللعب في الكنيسة. كان الشمامسة يفرضون هذا 
بالقوة» gly‏ طفل صغير كان يجرؤ على عصيان هذا - أو حتى يصيبه الضجر بما يكفي 
ليقحرك من مكانة ب كان بوخد عل E‏ التخلفي من الكنيسة ونعاقت إذا لم 
تقحل aly‏ عل یه من نوق ANE‏ وتاك i Th,‏ 

عانى أحد إخوتى الصغار بشدة خلال تلك السنوات؛ فقد كان لديه ما يمكن 
تشخيصه Whe‏ باضطراب LBW Ged‏ وها اهرت اللكديارات ف :ذلك الح أنه 
ارتفاع معدل الذكاء للغاية. Wale‏ قيادات الكنيسة حالته على أن «الشيطان موجود 
بداخله»» ووصفوا له التعرّضٍ للضرب باستمرار من أجل إخراج الشيطان من داخله. LÍ‏ 
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الإقناع 


LÍ‏ فكثيرًا ما Sas‏ أتعجب من قوة ذلك الشيطان الموجود داخل أخي؛ بسبب عجز أي قدر 
من الضرب أو أي عقاب جسدي SAT‏ عن طرده منه. (في الحقيقةء أنا JS GST‏ التقدير 
لأخويّ كليهماء وأحترمهما لقدرتهما على التحمل والنجاة مما كان بإمكانه بالتأكيد تدمير 
الآخرينء هذا O‏ لم يقتلهم. ولخروجهما من هذا كله سويّين Gund‏ وناجكّين.) فإن ضرب 
الطفل بمثل هذه القسوة وياستمرارء لدرجة أنه GAS‏ ما أوشك أن يعجز عن السير» من 
الأمور التي تبعد معظم الشياطين. 

فكما ترى كان من اكوم كوخ Saale‏ ان Jel EE‏ 
كنا يليام راف التي ومول آكن الوا دب عاموا برجو که حرق ف اقل 
القريب» و«المؤمنون بالإنجيل» مثلهم فقط هم gá‏ سيذهبون إلى هذا النعيم ويمكنهم 
الوصول إلى مملكة ال أما كل شخص آخر فسيعيش في معاناة على الأرض إلى أن يُبِعَثْ 
الموتى» وبعدها سيتحقق كل شيء مذكور في رؤيا يوحنا (Gayo‏ وتُورّد الغالبية العظمى 
من المتبقين إلى بحيرة النار. 

يبدو هذا Gel‏ سريالياء أليس كذلك؟ فحتى نسختي المختصرة عن القصة تُظهر 
وجو مشكلات واضحة في المنطقء لكن أكثر ما أثار دهشتيء مع gaii‏ في العمر, 
sue‏ الذين صدّقوا هذه القصة التي سردتها لكم Si‏ دون ت تساؤل. كان كثير من هؤلاء 
الأشخاص على قدر gle‏ من التعليم ومن بيوت سوية» وإن لم يكن كلهم MSS‏ وبمرور 
الأيام والسنين كان تقدى call ES‏ ون اغ عن جزء كبير من كسبهم من 
أجل دعم Y) Gud‏ ينطبق عليه كثيرٌ من القواعد)ء وكنيسةء هذا إلى جانب نشرهم دعوة 
الخير وجَّذْب مزيدٍ من الناس إلى الكنيسة واستدراجهم بانتظام حتى يصبحوا هم LAÍ‏ 
مخلصين لها بالكامل. 

استمرت علاقتي بالكنيسة منذ كنت في السابعة من عمري وحتى بلغت سن السادسة 
عشرةء عندما اتخذت أخيرًا قرارًا بمفردي» مفاده أنه لا بد لي من ترك الكنيسة إذا كنت 
أنوي اکال حل وإذا كك أرين التونف عن حلب مر من المشتكلات إلى للفو 
وإلى أسرتي. ومن أجل ترك الكنيسةء كان لا بد لي أيضًا من ترك المنزل؛ لذاء بعد فترة 
قضيرة من عيد يادي السادسن عك أعلنك: عن Ls gle pay Ais oA celled‏ 
أصبحت محرومًا كنسيًاء LARS‏ بصلاة إلى الله تدعوه obs‏ يسلم روحي إلى إبليس من 
أجل هلاك جسدي؛ حتى أرى خطئي بعيني وأتوب وأعود إلى الكنيسة (لا بد أن أعترف 


ضاحكًا أنني قد تساءلتٌ عدة مرات في Sle‏ ما إذا كانت دعوتهم قد أجيبت). 
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في اليوم التالي مباشرةء انتقلت من المنزل ولجأت إلى المكان الوحيد الذي أجد فيه 
Lage‏ عزائي ومصدرَ غذاء لا ينضب لعقلي المليء بالأسئلة ... المكتبة. وفي المكتبة بدأت 
أدرس بالضبط Gaull‏ الذي يجذب الناس إلى الطوائف» وعلى وجه الخصوص كيف يمكن 
لشخص ذكي ومبدع ورائع مثل أمي أن يقتنع بأن كل ما تعرفه وتعتقد صحته كان 


d 


des‏ وأن كل ما قاله هؤلاء الأشخاص الجدد كان صوابًاء وكيف يمكنني إقناعها بوجود 
فلزيقة اتل Ast, tsa Ast,‏ اة Use Gilad‏ 

إن القصة التي عرضتها عليكم ليست قصة عن الإقناع» وإنما عن التلاعب» وإن 
هذا الكتاب لا يدور حول الطوائفء على الرغم من أننى أناقش كيفية بناء تبعية العملاء 
لك التي تضمة التبعية لطاففة ما. كذلك :لا يتداول .هذا الكتاب النوغ السلبى من التلاعن 
الى لا محلم غ ا a A Es‏ تدمع وهو فيه 
الطريقة التي يجري :يها التلاعبء والدقاع Ge‏ تقك sabe‏ والجاكد. من أذك لت Laghe‏ 
evar‏ الكنان عوك غم Pe Dee GEE ener SNe‏ ونا وسار 
أن GAS‏ من أوجه الإقناع الفعال متأصلّ في التلاعب» لكن الاختلافات البسيطة والنتائج 
هي التي تميز أحدهما عن الآخر. وفي النهاية» يفشل التلاعب lags‏ بينما يستمر الإقناع 
ا 

وها الا yo‏ ا ody‏ ا اا ف او با اا 
وعن طريق الفوز Les‏ تريد تجعل من نفسك خبيرًا كذلك في مساعدة الآخرين في الفوز Las‏ 
يريدون» وهذا هو Yel‏ أشكال الإقناع. في هذا الكتاب» أخبركم بما اكتشفته عبر السنوات 
اللاحقة؛ لأن الاستراتيجية والطرق التي تعلّمتها لتغيير الآراءء والتوصل لحلول تحقق 
مصلحة للجميع» والفوز بما أريد؛ ستسمح لك بالحصول بسرعة وبسهولة على كل ما 
رغبت فيه Lag‏ من الحياة. 

إن الاستراتيجيات التي أوشك أن أعرضها عليك ليست استراتيجيات شخص متلاعب 
Lily dail! ab‏ هن Glial) GEE LLM‏ .والظوق (ll Sisal!‏ كك 
اا ف الهو حن و هما و مه هذ hcl‏ فحن Hale Geib‏ 
الإقناع التى لا بد من توافرها لديك لتنجح, يزيد معدل نجاحك. يقوم الإقناع الحقيقى 
عل الخقيعة E‏ :وحن EL‏ والقورة كل هرق ق ار 
الإقناع لدى مَن Jel‏ في إقناعهم حتى تستطيع تحقيق توقعاتهم بسهولة. سأوضح لك 
أيضًا طريقة حدوث التلاعبء ولماذا يكون التلاعب Gal Logs‏ سينا ولا ينجح WL)‏ على المدى 
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الإقناع 


الطويل» وطريقة استخدام أدوات إقناع إيجابية وشديدة التأثير تغيّر الآراء على الفورء 
وتدفع الناس إلى التصرف بنحو يجعلك تحصل على ما تريد من الحياةء تمامًا كما فعلث 
أنا. 

عندما Saks‏ طريقة الإقناع الأخلاقى» iia‏ كل هدف رئيسي (publ aids‏ من 
خلال القدرة على الإقناع بسرعة وفاعلية؛ ليس إقناع الآخرين فحسبء بل إقناع نفسي 
أيضًا. By‏ خضمٌ ذلك» كنت أساعد كثيرًا من الأشخاص الذين كنت أقنعهم ببلوغ أحد 
cal‏ عد tay Vi ea‏ طن شوج Vigil‏ ]له ود امانة مق 
أصحاب الدخل في الولايات cae yee‏ الخصول :فل اف اوغ اف وال 
إلى أفضل العقول وأفضل الأشخاص - مثلكم - للتعلم Le‏ ودعم مجهوداتي. لقد 
Siin‏ في سنوات She‏ التي تجاورّتٍ الأربعين أكثر Leo‏ حققه معظم الناس في حياتهم 
بأكملهاء وما زالت Gal‏ - شأني في ذلك شأنك LS‏ - أمور كثيرة أريد أن أفعلها قبل 
نهاية حياتي. l‏ 

أخيرًا تمكَّنَتْ أمي من رؤية الأخطاء الفكرية العديدة في الكنيسةء وتركتها في النهاية 
بعد نحو ثلاث سنوات من تركي للمنزلء لكن الجذب كان قويًا GLU‏ والتأثير مرتفعًا 
lela lol, Hie‏ وه عر راقن كوت UME‏ كافت E as ES SS ait‏ 
الكنيسة. i‏ 

عقب وفاة أمى في عام 1444 Shas‏ أفكر بعمق في سبب استمرارها في التشكيك 
في قرارهاء حتى بعدما علمت بخطأ المعتقدات التي جعلتها مرتبطة بالكنيسة تلك الفترة 
الطويلة. وكلما طال تفكيري في الموضوع» زادت نزعتي إلى التفكير فيه في سياق العمل 
أيضًا. 

وقد دفعنى هذا التفكير إلى طرح هذا السؤال: Ís‏ يجب أن يتساءل عملاؤك إذا 
قرقوك le‏ إن (pls‏ قن ا را بهذا LES pe‏ ىق حناقيم 5 ساو peel‏ صفحات هذا 
الكتاب كيف يمكنك تحقيق تبعية تشبه التبعية لطائفة معينةء بين عملائك الذين - حتى 
إن تركوك — يظلون Legs‏ يتساءلون Lor‏ إن كانوا قد اتخذوا القرار الصحيح؛ فسيدفعهم 
هذا الهاجس» مصحويًا بقدرتك على تقديم خدمة أفضل لهم» على العودة Bye‏ أخرىء» أو 
سيمنع معظمهم من تركك من الأساس. إن الثبات على المعتقد أحد المفاهيم الفعالة التي 
ستفرد لها مساحة لاحقا. ١‏ 

إذا Logs Grate‏ أن الحياة فيها أكثر مما تحصل عليه الآنء إذا أردت os‏ الحصول 
على علاوةء أو على وظيفة أفضلء أو تحقيق مزيدٍ من المبيعاتء yy‏ 
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دمهيد 


أو الحصول على «أشياء» أفضلء أو على الشريك المثاليء أو على حياة أفضل؛ فسأوضح لك 
ما يعرفه المطّلعون على أسرار هذه المهارة — «البائعون بالفطرة» — والبارعون في الإقناع 
عن عق SL Haaat E Akdik‏ 
LA‏ كيف Gia‏ الأخطاء التي ارتكبتها خلال رحلتي من أجل تقصير دحك RiP‏ 
الخاص بك. 

إذا سمحت لي» فخلال الصفحات القليلة التالية سأعلّمك شخصيًا وأهيّتك وأدرّبك 
وأقودك عبر مهارة جديدة لم يكن والداك يدركان Ey nd‏ تعليمها لك ولا oó‏ في 
المدارسء ولا تناقش كثيرًا بين الأشخاص المهذبينء لكنها مهارة ستفيدك كثيرًا فيما بقى 
من حياتك؛ فسوف أوضح لك كيف يمكنك إتقان «الإقناع: فن الفوز بما تريد». 


الفصل الأول 


التالاعب 


SS) Saye Ss E تروف لخن ا‎ ell, 
عن تك اا‎ CARS نا رن قله مكافك مقرم ك ع‎ 
عندما تجرؤ على أن تكون ضعيفا.‎ 


الدكتورة جويس براذرز 


في desde‏ هذا الكتاب وصفتٌ بإيجاز الطائفةً الدينية التى SLAs‏ فيهاء وكيف كانت الدافعَ 
وراء دراستي للإقناع. Leste‏ بدأت الدراسة؛ أول ما أدركته أنه على الرغم من وجود العديد 
من أوجه الشبه بين التلاعب والإقناع» فكلما زادت دراستيء زاد إدراكى أن التلاعب هو 
فحلا dal‏ سيل اوقا PUL] yee iS)‏ موخت ABN ELST aly‏ © 

ترف قامؤين SLU‏ الأتريكئ كلمة وتلاص» بانها E‏ فط gl‏ مشادعوكاصة 
من أكل ا taal cis Les ae Cee‏ عن DSSS‏ 
بين الإقناع والتلاعب. ففي التلاعب يكون الشخص الوحيد المستفيد على المدى الطويل هو 
الشخص المتلاعب. والآن انظر إلى تعريف كلمة «إقناع»: «هي الحث على الشروع في مسار 
Joc‏ أو تبنّي وجهة نظرء عن طريق النقاش أو المنطق أو الاستعطاف.» بالإقناع توجد 
فرصة لوصول الطرفين إلى رأي sade‏ لكليهما. 

يركز التلاعب في جوهره على الشخص المتلاعب؛ إذ يركز المتلاعب على تحقيق نتائج 
وأهداف شخصية دون الاكتراث بنتيجة هذا أو تأثيره على الشخص الذي يتلاعب به. كذلك 
ols‏ الخداع أو إخفاء الأدلة المنطقية والواقعية أحد الأمور الأساسية في التلاعب؛ إذ إن 


الإقناع 


إظهار أو تقديم الحقائق سيسمح بطبيعة الحال بأن يتوصّل الشخص العاقل إلى قرار 
Gilets‏ لا يخدم مصالح المتلاعب. i‏ 

يسعى التلاعب أيضًا إلى خلق سلسلة زائفة من الشروط أو القواعد التي تحكم 
المواجهة حتى يمكن أن يستمر التلاعب. توجد بطبيعة الحال عواقب للتصدي للمتلاعبين 
تتراوح ما بين التعرض لمزيدٍ من الخداع والتعرض للإيذاء الجسدي والنفسي وحتى 
«السيطرة الذكية عليك لمصلحتهم». عند مناقشة التلاعب مع عالمة النفس الشهيرة أنجيلا 
ديلي» قالت: shady‏ التلاعب سواء أكان إيجابيًا Gabe al‏ بأوضح نحو ممكن من خلال نية 
met EE‏ احرف HT‏ يعدن كبا alata FE ERC oa‏ قبل وقت 
نومه مباشرة ويعتزم تناؤله بأكمله. أن بإمكانه إما تناولَ قطعة واحدة وإما عدم تناؤل 
أي بسكويت على الإطلاق» واختار الحصول على قطعة واحدة؛ فإنني هكذا قد SEIS‏ لديه 
ay‏ الجحقيان كن «الخل: دون هنا أمقيره م لق ف وا لك aliar‏ 
الطفل الذي يحتاج إلى الحصول على نوم هادئ طوال الليل.» 

في الواقع» إن مناقشة التلاعب مع أي alle‏ نفس محترم تؤدّي على الدوام تقريبًا إلى 
استنتاج أن العامل الحقيقي الوحيد الذي a‏ بين التلاعب والإقناع هو النية. كان روبرت 
جرينء مؤلف EA GUS‏ قانونًا للسلطة» (بنجوين بوتنام ۲۰۰۱)ء قد ghi‏ كثيرًا في 
تعريفه للتلاعب» إذ قال: «إن كل محاولات التأثير هي تلاعب.» 

لقد مر Be US‏ تقريبًا بتجربة التعرّض للتلاعب في وقت أو آخَّر. بالنسبة إلى كثيرين 
مناه Éa‏ هذه التجربة الشائعة في شراء سيارة مستعملةء وفي حين أنني شخصيًا لا أضع 
Js‏ بائعى السيارات المستعملة في فئة واحدةء فإن هذه التجرية قد So‏ بها معظمنا في 
مرخلة من Gh 53) Lhe‏ تقر ye‏ زاك Bayt‏ الذي يجعلنا عرضةً للتلاعب. 

Ayal ته وفوكة حراط أنه فل سان لوقت‎ es al وحية الإقطان‎ IG 
لكنكما لا‎ Ge أنتما تريدان شراء سيارة أحدث من تلك التي تملكانها‎ Buse سيارة‎ 
تنا ولاه كله مكنا‎ Laas O lal موديل هذا‎ E a tw عاق‎ J glass 
تسمعان هذه الكلمات الساحرة على التليفزيون من بائع سيارات مستعملةء زائدٍ الوزن:‎ 
إلى سيارات كورال حيث‎ soll الأحد,‎ sell يوم‎ «lade لديه سوالفٌ طويلة: يقول:‎ 
لك» لكن لا بد أن‎ GaSe تتحطم الأسعارء فلدينا مخزون لا بد من تصفيته. إن خسارتنا‎ 
تنظر إلى زوجتك وتبتسم وتقول: «لا ضير من الذهاب‎ ESS تأتي اليوم!» ولأنك شخص‎ 
cl pds لدبم تخفيضًاء كنا أن مثل هذا الشخص لا يمكنه أن بقتعتي‎ Gf las وإلقاء نظرة‎ 
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شيء لا أريده.» وهكذا Jal fias‏ شرط من شروط التلاعب والإقناع» وهذا الشرط هو: 
Saul‏ عن حل. 

إن البحث عن حل Sal‏ مهم للغاية للشخص الذي يمارس التلاعب ويسعى إلى الإقناع؛ 
وذلك oN‏ هؤلاء [ghd oF cpio lll‏ من وفاعاديغ إلى ada cle Se‏ اهاي إل شت ف 
الحصول على شيء ليس لديهم» ويحتاجون إلى معلومات أو منتجات أو خدمات معينة 
أنت تملكها. إن الشخص الذي يتعرّض للتلاعب يكون ذهنه Gels‏ بما يمكن أن يحدث. 
وعن طريق تخلّي الباحثين عن دفاعاتهم وتقيّلهم sgag ELi‏ معلومات ليسوا مطّلِعين 
عليهاء لكنهم بحاجة إليها من أجل تحقيق أهدافهم؛ يسمحون طواعيةٌ لآخرين بتحدّي 
معتقداتهم وإطلاعهم على احتمالات جديدة. كذلك يجعلون أنفسهم عرضةً للشرط الثاني: 
Lula‏ الوت 

إن حساسية الوقت شديدة الأهمية؛ لأننا جميعًا لدينا إحساس Sle‏ بالوقت؛ فثمة 
أقوى يكب :| كدوك رشرعة aa‏ :تنك رع ER‏ يدرتت أن الو اکر 
يحصل على الديدان. يعرف المتلاعبون - ومرة أخرى الْمقنعون - أن التأكيد على حساسية 
الوقت إلى جانب زيادة ضغط الوقت يدفع الناس إلى حافة اتخاذ قرارات متهوّرة. ومن 
شأن ذلك أيضًا أن يضع الأساس للشرط الثالث لنجاح التلاعب» وهو: احتمالية الخسارة. 

إذن تذهب إلى موقع بيع السيارات وأنت تعتقد أن الأمور تحت سيطرتك» في حين 
أنك في الواقع تضع نفسك في موقفٍ plas‏ فيه زمامّك aul‏ أخرى. فتقابل بائع السيارات: 
dy‏ حواره الأول معك يُظهر معرفة inas‏ بالسيارات؛ فهو حريص على agi‏ احتياجاتك 
الفعلية حتى يستطيع أن يعرض عليك أنسبّ الاختيارات» نظرًا لأنك لا يمكن أن تعرف 
JS‏ شيء بشأن كل سيارةء لكنه يستطيع ذلك» ففي النهاية هذا عمله. وهكذا تحقّق الشرط 
الرابع: الالتقاء بخبير i pe‏ 

بينما تكون الشروط الأربعة كلها مثالية للتلاعب أو الإقناع» فإن نية الشخص المتلاعب 
أو المقنع هي التي saiu‏ ما يحدث cell‏ وفي النهاية» ما يحدث له وللعمل. ثمة شرط DAT‏ 
لا بد من توافره - وهو مهم للنجاح — سنناقشه قرييًا. 

في تجربتك السيئة مع شراء سيارة مستعملةء كانت كل الشروط الأربعة متوافرة. 
ولم تكن de‏ مدركا كم كنك عرظة U‏ كان سيمدت thas logs‏ فخلال التسؤق» أخيرت 
على الأرجح sas‏ من الاختيارات المختلفةء لكن كان يوجد اختيار واحد فقط هو الأنسب 
لك. وقد أوكّد لك أنه أيَّا كان ما يقلقك» فإن ثمة تفسيرًا Gibis‏ لكونه أمرًا لا يُقلق. 


VV 


YY 


الإقناع 


لقد قدّمت هذه الضمانات مُدعمة بمعلومات وشروحات ذات صدّى تقنىء Dá‏ معقولةٌ؛ 
لذلك S553‏ أنت الشراء. 1 

إن هذه ليست أول مرة تذهب فيها إلى مكان شراء سيارات؛ لذا عندما يحين الوقت» 
اصدمهم بعرضك. يتصبَّب البائع عرقا ويقول إنه لا يستطيع بيعك السيارة بالمبلغ الذي 
تعرضه؛ لذا يذهب ليرى ما إذا كان باستطاعته Ja‏ أي شيء ويراجع مديره في الأمر. 
يعود إليك بعرض Jal GAT‏ من السعر المعلق على السيارة» لكنه ما زال أعلى من المبلغ 
الذي تعرضه. كذلك يخبرك في هذا الوقت أن أحد زملائه من الباعة لديه عميلٌ بالفعل 
عرّضٌ jaw‏ أعلى من الذي تعرضهء لكنه لم يوقع العقد Jay‏ يُشعرك هذا بقليل من 
التوترء وتتساءل ما إذا كانت هذه خدعة من أجل إتمام البيع. إذا كان الأمر كذلك. فإنك 
ستدفع مبلغًا طائلًاء أما إذا لم يكن الأمر كذلك» فإنك ستخسر السيارة» التى سرعان ما 
Gece‏ هيفك haat‏ اال gets‏ هة الجملية عة on Giga‏ رأف الات (Sl‏ 
بسعر أعلى LAT‏ من الذي تريد دفعهء لكن ستكون في جعبته ilil‏ إضافية «يمنحهاء 
إياك ELS!‏ منه لك heii‏ في بعض الإطارات الجديدة ومشغل سي دي. هذا أفضل ما 
يمكنه فعله لك» لكن لا بد أن تأخذ خطوة الآن؛ فإذا خرجت من المكانء فإما أن المشتري 
Ñl‏ سيحصل على سيارتك» Lely‏ أنك ستفقد كل حوافز الشراء الآن. مع كل هذا أنت 
شخص ذكي» فتقرّر أن تنتظر؛ فأنت تريد التفكير في الأمر لبضع ساعات؛ لذا تلزمهم 
بالسعر والخيارات التي عرضوها عليك إذا Sigle‏ الاتصال بهم قبل موعد الإغلاق» وهو 
ale 13] EE‏ تفرع EM‏ فخت ها لخ يكو بوم فل ف 

الآن أصبح الوقت في اللحظات الأخيرة من وقت ما بعد الظهيرةء والشمس على 
وشك الاختفاء وراء الأفق لتعلن نهاية اليوم» وتقرّر أنك تريد السيارة بالفعل. هكذا 
يتحقق nS be pill‏ كلامت فقن أصيكة ملتزما بالكامل. Gad‏ طريق الالتزام peal‏ 
والشغورئء GaSe‏ نفسك لخسارة bla‏ لكن لا ند all‏ من الحصول غل السيارة: القد 
تمكن المقنع الذكى والمتلاعب SUI‏ من جعلك تلتزم بأشياء صغيرة خلال هذه العمليةء 
adil ons‏ :هن اكاز التى تدفعك إلى التصرف بتهوّر. بالطبع ثمة بعض الشكوك 
التفحة لكن Sue doll‏ رود ا5 فين اهاعد فى انارک 

تعاود الاتصال وتخبرهم أنك تريد السيارةء لكنك تجدها قد بيعت ليصيبك الإحباط؛ 
فقد تمكن البائع AY‏ من إحضار عميله الذي كان مستعدًا بالفعل لدفع مبلغ أكبر من 
أجل شراء «سيارتك». ينتابك حينها شعورٌ بالأسى LISI,‏ فقد كانت هذه «سيارتك», 


٤ 


التلاعب 


لقد أردتَ الحصول عليها؛ يا ليتك ما انتظرت! والآن عليك بدء العملية من جديد وأنت 
تعلم أنك La,‏ تركت أفضل صفقة على الإطلاق تضيع من بين يديك. تسأل عن سيارات 
أخرى ads‏ البائع استعداده الكامل للمساعدة إذا حضرت مرة أخرى في اليوم التالي. 
وكذلك تفعل. 

عندما تصل إلى المكان في صباح اليوم التالي» يقابلك البائع» الذي يحمل أخبارًا مذهلة: 
فشل الذين كانوا سيشترون سيارتك في الحصول على التمويل الكافيء وبإمكانك الحصول 
عليها إذا اشتريتها الآن قبل أن يجدوا مصدرًا ST‏ يقترضون منه قرضًا gle‏ المخاطر. إنك 
متحمّس لشراء السيارة» فتشتريها كما قال على الفورء فأنت لا تريد فقدانها مرة أخرى, 
فقد أوشك هذا على الحدوث من قبل بالفعل. 

تقود السيارة خارجًا من منطقة بيع السيارات تلك» وقي صباح اليوم التالي تتساءل 
ما إذا كنت قد اتخذت القرارَ الصحيح, لكنها سيارة جيدة المظهر» حتى جارك قال هذا. 
وبعد بضعة أيام تبدأ في ملاحظة كثير من الأشياء الصغيرة التي كان من المستحيل أن 
BG‏ اعفان Sule‏ اة عك داق Leakey‏ فيد ق:تكوين ملتعطات اة Lech‏ 
يحدثء تبدأ في محاولة الاتصال بالبائع» لكنه لا يرد على مكالماتك؛ فتذهب وأنت تقودها 
إلى مكان بيع السيارات فيخبرونك بإيجاز أن جميع صفقات البيع نهائيةء لكن pause‏ 
أن يفخصها Jale‏ الضيانة لديهم؛ فيفحصونها وتكتشف أنه سيتحتم عليك إنفاق عدة 
مئات من الدولارات من أجل إصلاحها. والآن لا GLE‏ لديك؛ فإذا أردتَ أن تعمل السيارة 
die‏ فلا بد أن تصلحهاء وإذا لم تصلحهاء فستواجه مشكلات أكبر أو أكثر تكلفة فيما 
thas‏ وهكذا تبدأ عملية شراء سيارتك الرائعة. تشعر بالتعرْض للغش والخداع وتتساءل 

الأخبار الجيدة أنك لست الوحيد المعرّض GEN‏ المتلاعبين؛ LISS‏ كذلك. فمعظم 
الناس لا يسعهم مقاوّمة القصة السهلة والأسلوب الجدَّاب والمكيدة. إلا أن هذا لا يهوّن 
عليك» أليس كذلك؟ في الواقع» معظم GS‏ يتعرضون للتلاعب يقولون إنهم يشعرون 
بالغضب والعجز وفقدان السيطرة. أما المتلاعب» من ناحية أخرىء فقد A)‏ كل احتياجاته. 

ينجح التلاعب على المدى القصير فقط بسبب نقص الخبرة أو المعلومات أو التفكير 
النقدي من جانب الشخص المتلاعب به؛ ففي اللحظة التي تبدأ فيها التفكير نقديًا في 
تسلسل الأحداث أو في الموقف الذي S505‏ فيه للتلاعب» تبدأ في رؤية كل إشارات التحذير 
التي كانت موجودة أثناء التفاعل. لماذا إذن لم تنتبه لها آنذاك؟ الإجابة بسيطة للغاية؛ 


Yo 


الإقناع 


خلال بحثنا عن dsl‏ فإن أي حل يبدو dus VES‏ أن يكون الحلّ الصحيح. فنحن 
نبحث عن طرق لتبرير الحل للمشكلة (أو الرغبة) التي نواجهها أو «لمواءمته تعسفيًا» 
ling tiga‏ الولهيون gal‏ إن (ise ltl‏ لله الئل أو الطريقة Hho)‏ كل حك فاك 
ستبدأ على الفور في تبرير أي اعتراضات لديك» وستجد طريقة لجعل هذا الحل ملائمًا. 
وسيستمر المتلاعب الحاذق في إضافة أدلة ومشاعرء ويزيد عليك الضغط من أجل اتخاذ 
إجراء فوري حتى تفعل. تقول عالمة النفس أنجيلا ديلي: «تنطبق قاعدة ٠١ /۸٠‏ بقوة 
في هذا الموقف؛ فمن السهل للغاية دفي الشك الذي تبلغ نسبته ٠١‏ في BUI‏ عندما يطغى 
عليه شعورٌ أكبر بالرغبة أو البرهان» حتى عندما يظل الشك متواريًا في خلفية ذهنك, 
تعثر على طرق لتبرير الشك أو استبداله بحيث تستطيع العودة إلى منطقة راحتك.» 

لخن الحظ casts‏ كل القت ف algal‏ و تقض Sah‏ اتات شارك كر 
من الناس - إن لم يكن كلهم — تجاريّهم مع من حولهم. وقي الحالات القصوىء تتداول 
وسائل الإعلام القصةء ويعرف الآلافء بل الملايين» الشخص والعملية؛ ومن AÉ‏ يمكنهم 
تحنس الل ن لها 

لا ينجح التلاعب على المدى الطويل بسبب استحالة استمرار الثقة أو العلاقة مع 
الشخص المتلاعب. تنكشف عمليات الخداع في النهاية» وترصّد bls‏ انعدام التوافق 
وتعالّج. وفي كثير من الأحيانء ينتج عن هذا إجراءٌ قانوني بشكل أو بِآخَّر؛ لذا يتحتم 
على المتلاعبين العثورُ على هدف آخّر لم تصله سمعتهم شفهيًاء وإلا فسينفضح أمرهم 
إلى حد بالغ يتسبب في فقدانهم مصداقيتهم تمامًا. للأسفء يتعرّض كثير من الناس إلى 
التلاعب مرة أخرى؛ لأن القيمة التي يستشعرونها لما قد يحصلون عليه تكون أعلى من ألم 
التعرّض للتلاعب. في نهاية الأمر يستمر هذا النسقء ليس بسبب عدم تمييزهم المتلاعب» 
بل لأن نسبة الخطورة/المكافأة المحتملة مرتفعة Lay‏ يكفي لتطغى على التفكير النقدي في 
المسألة. i‏ 

سأشرح لك عملية التلاعب حتى تتمكّن من رؤية كل عناصرها. لا بد أن تدرك أنني 
لا أجين التلامب بأي شكلء لكني ated‏ أن من الهم لك أن تغرف طريقة تتفيذ التلاب 
حتى لا تقع ضحيةٌ له» وحتى لا تتلاعب بأي شخص AT‏ دون قصدٍ وعلى نحو غير 
أخلاقى. 


۲1 


التلاعب 
)١(‏ كيفية التلاغب 


GAL (1)‏ جمهورك بدقة؛ ابحث عن أناس في عملية بحث فعلية» يبحثون عن إجابات 
ووسيلة للخلاص» ومع هذا يتمتعون بثقة مصطنعة أو متردّدين. 

(Y)‏ اختبز معلوماتهم والتزامَهم؛ GES!‏ مدى اهتمامهم الفعلي بك وبموضوعك؛ 
اطرخ كثيرًا من الأسئلة peig‏ يكشفون عن AS‏ ما يعرفونه Glad‏ عن الموضوع, ثم قدَّمْ 
لهم بعض معلوماتٍ غير خاطئةء لكنها تكون موضعًا للشكوك أو مثارًا للجدل؛ وانظز 
ما إذا كانوا يعترضون على كلامك في المقابل al‏ لا. اعرض معلوماتك بثبات وثقةء Adds‏ 

(Y)‏ ا مبادئ عمومية جامعة وشاملة» وعبارات مشكّلة من المعرفة العامة 
تنطوي على معلومات dole‏ متعلقة بالموضوع» وادقع الآخرين إلى الاتفاق معك. 

)£( ابن liste ages‏ وأوجدٍ EE ABN‏ صلتك بهم. 

)0( اجعلهم dors‏ عن رغبتهم والتزامهم. ضَعْهم في موقف مستقبلي يرون فيه ASL‏ 
الذي يعود عليهم إثر اتباع نصيحتك. 

)1( ابد بجعلهم يدركون الفرصة العظيمة التي تقدّمها لهم» لكن دون الإفصاح عن 
هذا. كوّن لديهم رغبة عاطفية في الفكرة التي تقدّمهاء لكن اجعلهم يدركون أن هذه 
الفرهية ان JES‏ إل aM‏ إن OSA)‏ فا مدوم الفوضة رة اكه لعن JIE ge‏ 
مجموعة معقولة Mia‏ من الظروف» وقدَّمْ لهم فرصةً واحدة أخيرة من أجل الحصول على 
ما تروّج له على أن تجعلها مشروطة باتخاذهم القرار على الفور. 

Shy (V)‏ علاقتك بهم bys‏ ألخرى.ق أثناء مفادوكهم. 

(A)‏ إذا بدءوا في مواجهتكء gii‏ باللوم في حدوث المشكلة على أي شيء آخَّر. gil‏ اللوم 
على رئيسك في العملء أخبرهم عن جدتك المريضة dbo‏ وكم نك بالفعل عكر المزاج اليوم 
بسبب كل المشكلات التي تعاني هي منها والتي يتحتم عليك تول أمرها. واسألهم Lic‏ 
إذا كانوا قد lgba‏ بأي شيء مشابه من ad‏ واطلب agio‏ النصيحة أو العون؛ اجعلهم 
يقتربون منك أكثر. 

Sail (4)‏ في العملية حتى يصبحوا ملتزمين بالكامل» أو حتى يتوقفوا عن العودة 
إليك Bye‏ أخرى. إذا التزمواء فأدخِلّهم في دائرتك الضيقة؛ وهي مجموعتك الخاصة بأفراد 
معينين» وأَطْلِعْهم على معلومات أو أنشطة لا يمكن لأي شخص GAT‏ الاطّلاع عليها. 


YV 


الإقناع 


ساعذهم بأساليب بسيطة كلما استطعت حتى يزيد اعتمادهم cihle‏ ثم a45‏ لهم فرصا 
أكثر ليفعلوا ما تريد منهم „alii‏ 


ملخص الفصل 
٠‏ النية هي العنصر الوحيد الذي يمكن تحديده بوضوح. والذي يميّز بين التلاعب 

والإقناع. 

يركز التلاعب «سرّاه على النتيجة التى يحصل عليها الشخص المتلاعبء أما 

الإقتاع فيركن df pals‏ فل تحقيق متحطلة مريحة لجميع الأطراف Lane if‏ 

احتیاجات US‏ فرد. 

٠‏ إن pal‏ أربعة polie‏ لا بد من توافرها من أجل ممارسة التلاعب أو التعرض 
للتلاعب هي: البحث عن حل» وحساسية الوقت» وإمكانية الخسارةء والخبير 
الخثر. i‏ 

« لا ينجح التلاعب إلا GAL‏ قصير؛ لأن أمر المتلاعب وأساليب التلاغب ينكشفان 
Hie‏ لعين المراقب الخارجي أو من خلال التفكير النقدي. 

e‏ إن التلاعب ليس بالأمر المناسب في جميع الأحوال وفي المطلق تقريبًاء وخاصة في 
حالة الأعمال التجارية والمبيعات. فإذا كنت تريد الحصول على JSS‏ كبير وحياة 
مهنية طويلةء فسيتحتم عليك دومًا تجنْب التلاعُب. 

٠‏ تذكّز أن التلاعُبَ قصيرُ المدى لن يؤدّي أبدًا إلى نجاح طويل «call‏ عندما يتعلق 
الأمر بالتأثير على الناس؛ فالعاكم صغيرٌ للغاية» ودومًا ما يفتضح Jal‏ المتلاعبين. 


أسئلة النجاح 
e‏ ما هی غايتى عندما pail‏ على الإقناع؟ 
Gi «‏ أمثلة على تعرّضي للتلاعُب خلال حياتي الشخصية يمكن استخدامها في 
e‏ هل توجد أي فروق أخرى بين الإقناع والتلاعب» أو تبريرات لهما؟ 


YA 


الفصل الثاني 


الإقناع 


عندما أقول الحقيقة» فإن هذا ليس من أجل إقناع الذين لا يعرفونهاء بل لأجل 
الدفاع Gee‏ يعرفونها. 
ويليام ىلىك 


هذا الفصل الذي biai‏ عن الإقناع ليس Lai‏ طويلًا؛ لأنه في الواقع متابّعة مُوجَة 
للفصل السابق واستهلال لباقي الكتاب» الذي يدور كله حول الإقناع وطريقة إنجاحه. 
يرمي هدفي من هذا الفصل إلى إظهار وجود بعض الاختلافات بين الإقناع والتلاعب» 
لكنها في الأغلب تكون نوايا داخلية؛ نواياك أنت الداخلية. عليك أن تتخذ قرارًا - قبل أن 
تن أي تحص aly‏ شیم ت بشآن ما إا كان ما تقوم به Cissy Cava iia‏ 
Gaol,‏ إذا كانت الإجابة عن أحد هذه المعايير فقط بالنفيء فعليك إذن W‏ تفعل ذلك. 

Li Leute‏ الإقذاع عن gS Gila gad‏ أمرًا lie‏ فهؤ يكون أشبة بمشاهدة 
عرض باليه منظم بعناية؛ فكل جزء من العملية يكون فريدًا في حد ذاته» ومع ذلك 
يكون بالضرورة جزءًا من كل جزء آخَّر. 

يرتبط الإقناع ارتباطًا وثيقًا GAUL‏ لدرجة يصعب Yas‏ على الناس Bale‏ التمييرٌ 
بينهما. ولا بد من توافر معظم عناصر التلاعب حتى تنجح عملية الإقناع» لكن الفرق 
الأساسي هو نية الشخص الذي يحاول الإقناع. 

فد ف اقل الأو لمعن تخر كرا اخ ما سيفة بوهم ذلك si‏ 
كانت لمعظمنا أيضًا تجربة طيبة مع شراء سيارة. في هذه التجربة الجيدة كان الشخص 
الذي يبيع لك السيارة Gigo‏ بالفعل بمساعدتك في تلبية احتياجاتك ELS‏ مثل اهتمامك 


الإقناع 


سنتعرّف فيما Ley‏ على معادلة الإقناع» التي توضّح الطريقة التي تربط بها als‏ 
عناصر الإقناع معا بتماسك من أجل تحقيق نتيجة متوقعة في كل مرة pal‏ فيها على 
الحضول عل ee‏ 

إن الإقناع الجيد فن يُتقن بالممارسة» فهو كالرقصة المنظمة بينك وبين الشخص الذي 
تقنعه» ويتطلّب هذا التنظيم Ags‏ احتياجات الشخص الذي تقنعه ورغباته الحقيقية: 
Agi‏ معاييره في اتخاذ إجراء cle‏ وأخيرًا تقديم المعلومات بطريقة تناسب رغباته المشار 
إليها. 

يُمضي المتلاعبون Gay‏ طويلًا في بناء مظهر ES! asl; Gaul‏ المقنعين يبنون daw‏ 
شخصية: وهي جزء من شخصيتهم يشكلونه بعناية تسمح لهم بالتفاعل مع الآخرين 
من موقع قوة وتأثير. إن سمات الشخصية المقنعة جزءٌ مقبول من هوية الشخصء 
وينمّي الأفراد هذا الجزء بنشاط ووعي بهدف الحصول على المزيد مما يريدون بسرعة 
وعلى a‏ أخلاقيء في أي موقف. 

يتمتع أفضل المقنعين بقضول فطري بشأن العالّم من حولهم sly‏ الذين 

يتفاعلون معهم؛ فهم يريدون معرفةً القوى المحركة للآخَّرِين؛ ويهتمون برغبات الشخص 
الذي يقنعونه وأحلامه وأهدافه من أجل استخدامها ‏ بالطبع - في التأثير عليه» ولكنهم 
أيضًا يستخدمونها JUL‏ في تكوين علاقة طويلة الأمد قائمة على الاحترام المتبادل. يتعلق 
الإقناع بمعرفة ما يحتاج إليه الشخص ÁI‏ على المستوى المادي (Zil)‏ وعلى المستوى 
الشعوري» وسبب احتياجاته تلك» بقدر ما يتعلّق بتقديم المنتج أو الخدمة المناسبة 
بسعر مناسب؛ فعادة يتفوّق على أفضل المنتجات أو الخدمات المطروحة بأفضل الأسعار 
المقدّمة بأسوأ الطرق» Side‏ أو Sau‏ أسوأ aide‏ بأسلوب مقنع 

مع هذا فإن الإقناع لا ghi‏ فقط بالبيع» وإنما أيضًا بالحصول على الموافقة 
والدعم. إنه يتعلّق بالتوصل إلى أرضية مشتركة يمكن لشخصين أو أكثر التلاقي عليها 
في الفكر والمعتقد. يوجد الإقناع Gh‏ في كل مجال من مجالات الحياة» Élis‏ مما تتناوله 
على الإفطار حتى Gs‏ يحضره لك كل صباح. ة ففي الواقع» يقتضي US‏ جانب من hse‏ 
Whe‏ إقناع شخص ما - حتى أنفسنا — فخ gl Jad Jel‏ ا dio‏ ا 
حتى نستطيع الحصول على مزيدٍ مما نريد. 

إن الإقناع شكل من أشكال الفنون يتحسن بالممارسة؛ فما من أحدٍ sles‏ قادرًا على 
الإقناع بقوة ye)‏ الرغم من أنه في أثناء كتابتي لهذا الكلام sual‏ ابنتي البالغة من 


الإقناع 


aly أشهر: بالتوقف في منتصف الجملة وإعطائها ما تريد دون أن تنطق‎ V+ peal 
واحدة). حتى تصبح مقنعًا مؤثرًا عليك أن تستغرق وقنًا في معرفة ما يجعل الناس‎ 
يتخذون القرارات التي يتخذونها. لحسن الحظ عندما تنتهي من قراءة هذا الكتاب‎ 
ستكون قد تعرَّفتَ على كل ما تحتاج إلى معرفته حتى تصبح مؤثرًا في إقناعك في أي‎ 
موقف؛ ومع هذاء فإن قراءة هذا الكتاب لن تكون كافيةٌ فعليك أن تحلّل عملية الإقناع‎ 
وتحلّل شخصيتك لترى المواطن التي يمكنك تحسينها. كذلك أنت‎ Gis التي تطبّقها‎ 
بحاجة إلى تحديد في أية مرحلة في العملية تطبق كل مبدأ من المبادئ التي توشك على‎ 
أسالنب أو نكاد‎ Weal احجان‎ aes ail a Nas ey إل‎ SAE 
ودراسة التغذية الراجعة من أجل فهم‎ Le معينة في عملية التقديم التى تستخدمها‎ 
كيفية استخدامها بفاعلية أكبر من أجل الحصول على أسرع النتائج وأفضلها.‎ 


ملخص الفصل 
e‏ يتعلّق الإقناع بخلق By‏ تسمح لشخصين أو أكثر بالعثور على أرضية ومعتقد 
تفل ذلك الك الدقيق الفاصضل بن الاقام اقاب Ail‏ 
ellis ٠‏ فإن للدلالة دورًا كبيرًا في طريقة تفسير US‏ من الحدتّين؛ Balad‏ ما تكون 
للإقناع دلالةٌ إيجابية GLU‏ بينما لا ينطبق هذا على التلاغب. 


أسئلة النجاح 


٠‏ ما هى معتقداتى الشخصية بشأن gll‏ بين حالات الإقناع وحالات التلاعب؟ 

Sel إل دهمي .أن مدقي تى‎ quit gay statins ost US * 

٠‏ كيف يمكنني أن أصبح AST‏ فضولا بشأن العام من حوليء وأن أتحدى 
معتقداتي حتى أبني قاعدة أوسع من المعرفة والخبرة أطلق منها حججي 
المقنعة؟ 


۳١ 


الفصل الثالث 


الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


الوق 


أجنيتا فالتسكوج 


إن Sis‏ الإقناع كمثل بناء منزل. وسمات شخصيتكء التي saai‏ شخصك الذي يراه 
الجميع ويتفاعلون dae‏ هى أساس هذا المنزل و er‏ تعطى شخصيتك لقدرتك 
على الإقناع شك وأساسّاء وكذلك تضم is‏ الكوات الأ Sth‏ تع Jea Gale‏ 
EE ENER‏ 0 

حتى تصبح LOSS‏ مقنعًاء Y‏ بد أن تطور شخصيتك بحيث تدعم رسالتك بالكامل؛ 
فيجب أن تتقمص الدور ISi‏ وصونًا وأداءً. وإذا لم يكن هناك توافق بين رسالتك 
وشخصيتك» فقد يتخذ الذين Lob‏ إقناعهم قرارًا يتعارض مع مصالحك. 

تظهر الأبحاث الحديثة أن الأشخاص يتخذون قراراتهم تقريبًا على الفور؛ فهم 
ليسوا بحاجة إلى كم هائل من المعلومات للتفكير بسرعة فيما يرونه واتخاذ قرار بشأنه. 
يتناول مالكوم جلادويل في كتابه الاستثنائي عن طريقة التفكير «غمضة» Sil)‏ براون» 
6 بالتفصيل كيف يتمكن خبراءً الأعمال الفنية اكتشاف العمل المزيف تقريبًا في 
اللحظة التي ينظرون فيها إلى الشيء؛ فهم يحلّلون المعلومات سريعًا ويتخذون قرارًا بناءً 
عليهاء قبل oly‏ طويل من أن يتمكّنوا من شرح السبب وراء معرفتهم بأنه عمل مزيف 
gais‏ قاطع. وهذا المبدأ نفسه هو الذي يتيح لي ولك اتخاذ قرارات في غمضة عينء بشأن 


الإقناع 


نا ]ةا NG Guns aay GSS SIS‏ وما (a)‏ كانت Gall‏ رة bats Go‏ عفدم 
وما إذا كان pigs‏ بالعمل على تحقيق مصالحنا. 

ثمة BYE‏ عناصر في شخصيتك لا بد أن ترز عليها وتنمّيها من أجل تحقيق 3 gel‏ 
مستويات من الإقناع: 


)\( المظهر. 
(Y)‏ الصوت ومهارات التواصل. 
(Y)‏ التهيئة. 
أرجى منك أن تدرك أنني عندما أتحدث عن الشخصيةء فأنا لا أقترح عليك أن تصنع 
مظهرًا خارجيًا أى ELS‏ ترتديه عندما تحاول الإقناع» وإنما أتحدث عن تنمية كاملة 
لمجموعة إيجابية من المهارات التى تصبح جزءًا لا ats‏ من شخصيتك. قد تستخدم 
هذه المهارات طوال اليوم 12585 لكنك تستخدمها Logs‏ بالكامل عندما تقنع Load‏ 
Le‏ عندما تصبح لديك خبرة أكبر في عملية الإقناع» ومع ممارستك للمهارات أكثر وأكثر, 
ستصبح هذه المهارات لا شعوريًا جزءًا من شخصيتك تطيّقها تلقاتيًا في المواقف المناسبة. 


)١(‏ المظهر 


يحكم الناس عليك من مظهركء وأثبتت الدراسات مرارًا وتكرارًا أن الرجالَ طوالَ القامة 
تكون فرصّهم أفضلّ من قصار القامة في مقابلات العملء وف المواعدة أيضًا. وتزيد فرص 
تعيين من يتمتعون بمظهر eos‏ أقرانهم الأقل جاذبيةٌ حين يكونوا متساوين في 
مستوى الكفاءة. هذا وقد تبترت دراسة Mads‏ عن الخائنية ف Za‏ «النشرة النفسية» 
التي تصدر عن الجمعية الأمريكية لعلم النفس» hud‏ «كل جميل جيدء ولكن . 

اسنتعراض dibs‏ بعدي للأيحاث السابقة حول الفكرة النمطية عن الجاذبية الجسدية» 


بقلم أليس إيتش ش إيجلي» وريتشارد دي آشمورء ومونا جي ماخيجانيء ولورا سي لونجو 
في عام .۹۹١‏ إن هذه الدراسة المثيرة للاهتمام للغاية ذات أهمية كبرى لكل دارس Sle‏ 
للإقناع. 


على الرغم من أن هذا يبدو ظائًا إلى حد كبيرء فإنها إحدى الحقائق البسيطة في 
الحياة؛ فنحن كبشر نكوّن أحكامًا فورية عن البشر الآخرين Ls‏ على العديد من المعايير 
المختلفةء والجاذبيةٌ Sef‏ هذه المعايير. الجانب الإيجابى هو أنه مهما كان شكلك اليوم: 


ve 


الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


فإنك تستطيع تحويل الدفة لصالحك بنحو سهل إلى Ss‏ ما لكن عليك أن تبذل جهدًا 
Gels‏ لتحقيق هذا. 

عليك أن paid‏ بحزم وأمانة مظهرّك gaal‏ وأريد منك أن تطرح على نفسك بضعة 
أسئلة بسيطة وتجيب عنها BLL‏ وتنطبق هذه الأسئلة على الرجال والنساء على Sa‏ 
سواء. في الأشهر الاثني عشر الماضية: 


٠‏ هل Said‏ أو Sade‏ طريقة تصفيف شعرك؟ 

٠‏ هل Shas‏ في كل الملابس التي ترتديها Gags‏ عن علامات للاهتراء؟ 

e‏ هل زدت أو خسرت أكثر من ٤‏ كيلوجرامات ونصف؟ 

o‏ هل استبدلت القمصان - أو البلوزات - التي ترتديها أكثر من مرتين أى ثلاث 
مرات في الشهر؟ 

٠‏ هل لمعت حذاءك بانتظام cal‏ محترف؟ 

ele‏ دنفت اها ات مق الأذياء AW alg‏ دک ها القرى ها ]ذا كاف 
لا تزال تسایر Sls Sask‏ أو تال مناسة اك 

o‏ هل فحصتَ وجهك ورأسك وأذدَيْك عن Bas O58‏ عن علامات للتقدٌّم في السنء 
أو أضرار بسيب الشمسء أو عن شعرات شاردة لا بد من إزالتها؟ 

e‏ إذا كنت AL,‏ فهل نظرتَ في قصة شعرك لترى ما إذا كانت تتناسب مع شكل 
منبت الشعر؟ 

٠‏ إذا كنت Bae‏ فهل cds‏ في تصفيفة شعرك ولونه GU‏ ما إذا LIS‏ يتناسبان 
مع سنك أو يجعلانك تبدين أصغر قليلًا؟ 

o‏ هل فحصت ملابسك SU‏ من عدم وجود ثقوب أو مناطق متآكلة أو بالية؟ 

٠‏ هل Gules‏ من الأشياء الموجودة في خزانتك التى لم ترتّدها منذ VY‏ شهرًا؟ 
(إن كنت لم ترتد هذه الأشياء منذ VY‏ شهرّاء فالاحتمال الأرجح أنك لن ترتديها 
مرة أخرى dal‏ أو أن طرازها لن يكون مناسبًا أو رائمًا.) 

٠‏ هل uani‏ عن قَرْب كيف تبدى يداك وأظافرك؟ 


قد تبدو دراسة كل نقاط هذه القائمة المرجعية تافهةء أو ريما لا BE‏ منهاء لكنك 
لا بد أن تتذكّر أن كل شخص kG‏ في إقناعه يقيّم US‏ شيء فيك؛ فليست الأشياء الكبيرة 
والواضحة التى تخطئ فيها هى ما تجعل الإقناع Gaus‏ على سبيل المثال: إذا كذبتٌ 


Yo 


الإقناع 


وفضح أمركء فإن العلاقة ستنتهي. إن العلامات الأصغر والأقل وضوحًا التي لا ننتبه 
لها هي التي يأخذها علينا الناس لا شعوريًاء ويمكنها أ ن تجعل الإقناع صعيًا. فهم 
لديهم توقع داخلي؛ شيء يشبه الخريطةء وعندما يحدث أي عدم توافق بين المعلومات 
التي تقدّمها والمعلومات التي يتوقعونهاء يتردّدون أو يقطعون صلتهم بك بالكامل. 

نحن كبشر نقيّم دومًا مئات المعلومات في وقت واحد لا شعوريًاء ونتخذ قرارات 
بشأنها خارج نطاق الوعى؛ فالأشياء المفاجئة أو غير المتوافقة بشدة فقط هي التي 
فار ale‏ اوا ا Ath sees‏ حم E E‏ راع iglas‏ = 4 
اتخلقية. bully Nay‏ سيت ذلك الشعوى gest‏ الذي ينتابك lo‏ الاقف gill‏ بيذي 
وكأن ثمة خطبًا ماء لكنك لا تستطيع أن تضع يدك بالضبط على ماهية ذلك ا 
أحيانًا نطلق على هذا اسم الحدس؛ إنها في الواقع تلك العملية اللاشعورية الشديدة 
التقضيل الى سمح LY‏ اتاد el Lyall ol phe‏ :ف وق Jal Gag daly‏ التمكن من 
إقناع £5( بفاعلية» علينا أن نولي اهتمامًا شديدًا لكل معلومة نقدّمها لجمهورنا إذا 
Jeb‏ إدخال رسالتنا إلى ذلك الدليل المعياري الداخليء الذي يقول إن هذا الشخص 

سعٌ المعرفة وجديرٌ بالثقة. فأنت تريد من جمهورك أن يفكر في نفسه قائلًا: «يجب أن 
yad‏ هذا التعامل 3 

قع Us‏ مدا الطريقة التي يفترض بشخص ما أن ن يظهر بها أو يتصرّف بها أو 

nice‏ كل مزقف era ever‏ كان طبيبك يعمل أيضًا مزارغاء 
ودخل عليك LST‏ من مزرعته بحذائه ذي الرقبة العالية ball‏ بالوحلء وبنطلونه 
الجينزء ويرتدي قبعة بيسبول بالية» وأخبرك أنك مصاب بمرض gle pull‏ لكنه موجود 
ا cael‏ على a‏ العلاع. هل سيتمتع بمصداقية كبيرة لديك؟ هل 
ستكون بينكما ألفة؟ هل ستضطر إلى تقييم pas‏ ویر و واع؟ وهل سيزيد 
احتمال ellis‏ نصيحته Sis al‏ الوك ادحو atta Hed‏ عن Tea aN)‏ 
بالفعل بينك وبين هذا الطبيب» لكن حتى إذا كانت هذه العلاقة مثاليةء فإن سلوك 
الطبيب وشخصيته لا تتوافق مع المعيار الداخلي لديك بشأن الشكل الْمفترّض للطبيب 
والسلوك die AS gill‏ 

عندما pii‏ نفسك بعناية باستخدام هذه القائمة المرجعيةء ستتمكّن من رؤية 
نفسك GLS‏ كما يراك الآخُرون. وبمجرد أن تقيّم مظهركء تستطيع تغييرَ الأشياء التي 


Y1 


الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


يجب أن تتخذ fhal‏ بشأنها بسرعة» من أجل تقديم الصورة التي يتوقعها عملاؤك؛ أو 
زبائنك» أو شركاؤك المحتملون. 


)3-\( ارتداء الملابس المقنعة 


يوجد تنوع مثير للاهتمام في الآراء عندما يتعلّق الأمر بنوعية الملابس التي ترتديها 
عند التعامل مع العملاء. وقد ذكر لي كثيرٌ من المديرين التنفيذيين الذين تحدثتٌ معهم 
أنهم لم يكونوا ليريدوا IG)‏ من موظفيهم ارتداءَ ملابس أفضل من زبائنهم المحتملين 
أو عملائهم» في حين شعر آخُرون ob‏ ارتداءَ UL‏ أو على الأقل سترة رسمية في جميع 
الأوقات Si‏ مناسبء بينما OB‏ آخَرون يؤمنون ob‏ الزي الرسمي wie‏ (قمصا 
وبنطلونات تحمل GLb‏ الشركة) هو Goll Lega‏ المناسب. حتى إن مديرًا تنفيذيًا أخبرني 
ab‏ كان يشعر gb‏ ارتداء الموظفين ملابس أسوأ من زبائنهم المحتملين أو عملائهم» 
يجعل العملاء يشعرون كما لو أنهم أفضل حالاء ون الموظفين لا ينفقون كامل أموالهم 
على الملابس. هذا خطأ! فالهدف من الملابس هو أن تدعم مركرّك وتلفت الانتباه إليك؛ 
وليس للملابس في حد ذاتها. 

Lay‏ تكون إحدى المزايا التي عادة ما نغفل عنها لارتداء ملابس مقنعة هي تأثيرها 
على مشاعرك؛ فعندما ترتدي أنواكًا معينة من الملابس تبدأ في الشعور باختلاف Gable‏ 
وجسديا؛ فارتداء بذلة جميلة مهندمة يجعلك تشعر بالروعة والقدرة والاستعداد. يشعر 


03 E 


بعض الناس بعدم الراحة عندما يتأنقون في ملابسهم؛ لأنهم غير معتادين على هذاء وهذا 
سبب أبرز لارتداء ملابس أفضل بانتظام» حتى تعتاد على هذا الشعور ويصبح هذا جزءًا 
لا it‏ من شخصيتك. 

dai‏ فإن القاعدة العامة التى عليك اتباعها حتى تصبح مقنعًا WLS‏ هى: ارتد 
Leute Gade‏ ركرك أن امكل عملاتك أن pale Gadd‏ و (Ble‏ یی of‏ کو 
أفضل منهم بدرجة؟ أي إنه إذا ارتدى عملاؤك ملابس شبه رسمية (بوجه JS «ale‏ 
خبير في المظهر الخارجي تحدثث إليه قال لي إن الجينز من الملابس شبه الرسمية)ء إذن 
فإن إضافة رابطة Gie‏ وسترة رسمية تجعلك أفضل منهم dass‏ أو إضافة طبقة ثالثة 
للزي شبه الرسمي الذي ترتديه؛ مما يعني ارتداء الرجال سترة صدرية أو نوعًا ما من 
المعاطف» أو ارتداء النساء كنزة أو وشاحًا. ليست الفكرة أن يصبح شكلك غير متناسق» 
وإنما أن تميّز نفسك بعض الشيء حتى تسترعي الانتباه. 


YV 


الإقناع 


بالإضافة إلى ذلكء لا بد أن ترتدي ملابس مناسبة للبيئة. فإذا كنت تبيع سمادًا في 
مزرعة وتلتقي بمزارع في الحقل من أجل تقييم التربةء فمن غير المنطقي أبدًا أن ترتدي 
بذلة. وفي الواقع» فإن هذا يضع مصداقيتك ومعرفتك على الفور في موضع شك تمامًا 
مكل الظبيب: ف JEU‏ السايق: 

يعني ارتداؤك ملابس على مستوى ملابس عملائك. أن ترتدي طرارًا متوقعًا من 
الملابس النظيفة GSU‏ والرائجة. ثمة Sool‏ غير قابلة للمناقشةء هي: لا بد أن يكون 
حذاؤك لامعًا lags‏ وأظافرُك مقلمةٌ نظيفةء وملابسّك مكويةٌ Gis‏ وتصفيفة شعرك 
ule‏ بما في ذلك es‏ القَصّة. إذا كنت ترتدي قميص الشركة أو أي زي S R‏ 
فلا بد أن يكون UBS‏ ومكويًا بعناية. وإذا كنت تتنقل بالسيارة معظم اليوم وترتدي 
الزي الرسمي للشركة من أي نوع» فمن الأرجح أنها ستصبح مجعدةً للغاية في منتصف 
اليوم؛ ولهذا فإن تغيير ملابسك وارتداء قميص GIL‏ على نحو مهندم أثناء مواعيدك 
الشخصية - إن أمكن — يجعلك تبدو منضبطًا طوال الوقت. 

إضافة إلى ذلك لا بد أن يكون مقاس ملابسك مناسيًا؛ فإذا كان مقاسها مناسبًا 
فإنها تغطي عيوب جسمك وتجعلك تبدو حسن المظهر وتتحرك dose‏ وتشعر بشعور 
جيد وأنت ترتديها؛ مما يؤدي إلى مستويات Yel‏ من الثقة بالنفس. إذا كنت قد زدت 
أكثر من 5 كيلوجرامات ونصف أو خسرتهاء فمن المحتمل أن مقاس ملابسك سيكون 
غير مناسب؛ GU‏ تغيير في الوزن فوق ٤‏ كيلوجرامات ونصف تقريبًا قد يتطلّب تغييرًا 
في الملابس أو استبدالها مؤقنًا. إذا كنت تفكّر في هذه الفكرة ile‏ فاطرخ على نفسك 
هذا السؤال: هل تتوقع بوط را جك يدي بسكا yids Pte‏ 
eS sul‏ فى حودة till‏ أو اكه )13 كانت الاحائة A‏ قط مهم gani‏ 
بك عندما gas‏ مثيرًا للشك. 

بينما ظهر عديدٌ من الكتب الإرشادية التي تتحدَّث Ge‏ ماهية الملابس AU‏ 
ارتداؤهاء لم يدرس GT‏ منها فعليًا كيف يؤثر ما ترتديه في قدرتك على أن تصبح 
مقنعًا وموضعًا للثقة. التقيت مؤخرًا بجوديث راسباند, المديرة التنفيذية لمعهد كونسيل 
لإدارة المظهر الخارجي في مدينة بروفى بولاية يوتاء وقد حلت هذه المشكلة. إن راسباند 
هي مخترعة مقياس الأناقة؛ فقد اخترعت مقياسًا بحيث يتمكّن الناس بسرعة وسهولة 
شديدتين من تحديد ما تقوله لهم GS‏ ملابسهم أو ما يريدون قوله بهذه الخزانة. 
aii‏ المظهر الخارجي بمقياس من صفر إلى »٤‏ بحيث يشير صفر عن تأثير منخفض» 
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في حين تشير ٤‏ إلى تأثير مرتفع. يتفق التأثير GAS‏ مع الإقناع؛ على سبيل المثال: في 
المستوى ٤‏ (التأثير المرتفع) يرتدي الرجال سروالَ بذلة وسترة بذلة متماشيّين مع قميص 
ورابطة عنق. عند ارتداء الملابس» كلما كان التبايّن شديدًا بين البذلة والقميص UL)‏ 
سوداء / قميص (Ast‏ وكانت الخطوط حادة؛ زاد المظهر السلطوي. بالنسبة إلى النساء 
تمل oly! dE egal‏ وة Udy Spy Us‏ مع تقيض gf‏ بلوؤة. gf‏ فان gus‏ 
سترةء أو سروال بذلة وسترة بذلة مع قميص. LÍ‏ المستوى Y‏ للرجالء فيتمثل في ارتداء 
سروال مع معطف رياضي وقميص ورابطة عنقء أما بالنسبة إلى النساء فيتمثل في ارتداء 
ورك gl‏ هم سارة ocean‏ أو نلو 5 EV id‏ ليتوى O‏ فيفل :ىردا 
تنورة مع قميص ذي ياقة مع كنزة أو سترة صدرية» أو تنورة مع قميص له ASL‏ أو 
قميص ole‏ أو بنطلون مع قميص له ياقة. أما المستوى Y‏ للرجال فيتمثل في ارتداء 
بنطلون مع قميص له ياقة ورابطة عنق مع كنزة أو سترة صدرية. أخيرّاء المستوى ١‏ 
للرجل يكون سروالا من الجينز مع تي شيرتء أو سروالًا قصيرًا مع تي شيرت أو قميص 
طويل الأكمام؛ وبالنسبة إلى النساء يتمثل في سروالٍ من الجينز مع قميص» وبلوزة 
دون أكمام» وسروالٍ قصيرء وفساتين قصيرة دون أكمام. في معظم بيئات الإقناع يكون 
المستويان Y‏ و5 مناسبينء ونادرًا ما يكون المستوى ١‏ مناسبًاء إلا إذا كنت تحاول إقناع 
جارك بمساعدتك في الانتقال! 
إليك بعض النصائح الأخيرة لجعل مظهرك مميرًا بحق: 


« لا بد أن يتماشى لون جواربك مع لون ملابسك lags‏ أو تكون درجة لونها 
أغمق من حاشية ملايسك. 

e‏ يكون شعر الوجه مقبولًا لدى الرجال» لكن لا بد أن يكون Gage‏ دومًا على 

٠«‏ لا بد أن تكون قصة الشعر لدى الرجال أو النساء عصرية وحسنة المظهر. 

e‏ ينبغي أن يكون ارتداء Yall‏ في أضيق الحدود» ويجب أن تعزز المظهر العام 
دون تشتيت الانتباه. 

© ليس ضروريًا تنظيفٌ البذلة في كل مرة ترتديها فيهاء ما عليك إلا أن تعلقها 
على ظهر كرسي» وتسمح لها بالتعرض للهواء قبل أن تعلقها داخل الخزانة. 
إن لم تكن رائحة البذلة كريهة أو لم تكن dais‏ فواظبٌ على KI‏ بانتظام 
ونظّفها نحو مرتين أو ثلاث في السنة. 
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الإقناع 


٠‏ لا بد من المواظبة على كي جميع الملابس جيدًا بانتظام. 

٠‏ بالنسبة إلى الرجالء لا بد من تناسق لون الحذاء مع لون الحزام. 

o‏ عند شراء ملابس على المستويين Y‏ و5» اشتر أفضل قطّع ملابس يمكنك شراؤها 
في حدود المعقول» فإن شكلها سيبدو أفضل وستدوم فترة أطول. 

٠‏ اضبط مقاس كل ملابسك من المستويين V‏ و لتلائم شكل جسمك وبنيته. 


يتساءل الناس Logs‏ عما إذا كانوا يرتدون الملابس الجاهزة al‏ يفصلون ملابسهم. 
في الواقع تعتمد الإجابة عليك إلى حد كبيرء وقد اتضح أن الغالبية العظمى من الناس 
لا تستطيع التمييز بين الاثنين بمجرد النظر إلى ملابسك؛ فقد تحدثت مع ستيف ريدر 
من شركة توم جيمس المحدودةء من أكبر الشركات المصتعة للملابس الجاهزة والتفصيل 
على مستوى الدولةء وقال لي: «يستفيد الرجال والنساء على de‏ سواء من القمصان التى 
فت خصو كا لهم فاذا ll cell oe Seal‏ عل لاي NG‏ كل dans‏ 
أو كنت تحب بيساطة شكل الملابس المصنوعة خصيعّى لك وشعورهاء فإنه يوجد AS‏ 
من القطّع الجاهزة التي يمكن تعديلها لتلائم جسمك dá‏ وتكون مريحة وجيدة 
المظهر وأرخص من الملابس المفصلة بمثات الجنيهات - إن لم يكن بالآلاف.» إن مفتاح 
النجاح هو العثور على خيّاط جيد وشراء ملابس Alle‏ الجودة يمكن تصغيرها وتكبيرها 
وتعديلها لتلائم جسمك تمامًا. 


(Y)‏ الصوت ومهارات التواصل 


عندما يراك شخص ما يبدأ في اتخاذ قرارات بشأنك» وتتأكد هذه القرارات أو تصبح 
موضعًا للشك في اللحظة التي تتحدَّث فيها. إذا لم تكن المقابّلة وجِهًا dag!‏ فإن صوتك 
ومهاراتك في التواصل هما أول معلومات على الإطلاق يحصل عليها الناس من أجل 
البدء في عملية تقييمك. أنت لا تحتاج إلى صوتٍ يشبه صوت مذيع الراديو» ولا حضور 
date‏ طون dug dls ded‏ من Gules Jol‏ الماع sar YS!‏ تعر كيف 
تستخدم صوتك وجسمك من أجل إعداد رسالة قوية وقابلة للتصديق؛ فلا بد أن تدعم 
مهاراتك في العرض US‏ ما تقوله. 

بالنسبة إلى صوتك» تذكّز أن وقعه chle‏ يختلف عن وقعه على أي شخص آخر؛ 
فعندما تستمع إلى صوتكء فإنك تسمعه من داخل جسمك وليس من خارجه. وأحد 
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الأشياء الشديدة الفاعلية التى يمكنك فعلها في عصرنا الحالي أن تسجل صوتك وترى 
كيف يبدو لكل شخص يستمع إليه. أعلم الآن أنك ستقول: «لقد استمعت إلى صوتي 
ولا يعجبني وقعه في التسجيل.» في الحقيقةء على الأرجح صوتك جيد ELS‏ أنت فقط 
بحاجة إلى LAS old‏ استخدامه جيدًا لتحقيق أقصى تأثير ممكن. 

عند بحثي في هذا الموضوع تحدثث مع أفضل مدربة أصوات في البلادء سوزان 
بيركلي. ربما يكون أكثر ما تشتهر به سوزان هو كونها أحد الأصوات التي شاركت في 
قول: «شكرًا لاستخدامك إيه تي آند تي.» وقد LAÍ calf‏ كتاب «تحدّث AM‏ كيف 
lial gles‏ الطاقة الكامتة: ق -صنوتك». تقول سوزان إن الخطأ الأكبر الوحيد الذي 
يرتكبه الناس عند استخدام أصواتهم هو عدم إبرازهم لأصواتهم؛ هذا لأنهم يتحدثون 
من مكان ما غير قناع الوجه. يتكوّن قناع الوجه من الشفتين والفم ومنطقة BY)‏ 
وأفضلٌ طريقة للعثور على قناع وجهك هي أن نَهَمْهم. وعليك الانتباه وأنت egi‏ إلى 
مكان إحساسك بالذبذبة في منطقة الوجه؛ هذا هو قناع الوجه. Sly‏ تحسشن طريقة 
ت كوا عليه وى أن تمق يأغنية isthe By dyad‏ هده" G lal Aagagll‏ 
النطق بالكلمات. حاولٌ Jae‏ الكلمات als‏ الشعور نفسه في المنطقة نفسها من وجهك 
تمامًا مثل الهمهمة. a‏ أنك إِنْ لم تكن فنانًا محترفًا في التعليق الصوتيء فأنت لا 
تحاول أن تبدو مثل أحد مقدمي برامج الأغاني الإذاعية أو أي كيت E ee er ce‏ 
E Leafy (iLiad E‏ فقط أن نري من ادر هوك segs de (gall df‏ 
sue‏ من التمرينات الأخرى التي تستطيع فعلها من أجل تحسين جودة صوتك» وعلى 
الرغم من أن هذا يبدو أمرًا مبتذلًاء فإن كل خبير تحدثث معه عن تحسين الصوت قال 
إن الابتسام في أثناء الحديث يحسن من جودة صوتك ونبرته. 

كذلك فإن السرعة التي تتحدّث بها لها تأثير كبير على مدى إقناعك. إن تغييرٌ سرعتك 
ف اللحروة Bi E‏ سوك alla A aaah cul LE Alas‏ ذا 
كنت تتحدث أبطأ أو أسرع من اللازم؛ فإنك تفقد اهتمامَ كثير من الأشخاص؛ فعادة ما 
يُنظر إلى الذين يتحدّثون ببطء على أنهم غير واثقين من أنفسهم أو لا يتمتعون بقدر 
كبير من الذكاءء ويُنظر إلى الذين يتحدّثون بأسلوب سريع متقطع إلى أنهم مشتتون 
أو واقعون تحت ضغط شديد. قد يكون هذان التعميمان كلاهما ظالمين وغير مبررينء 
لكنهما مع هذا Alyy‏ عن gant else‏ "من Lasts aljil‏ سوف: تحن فاتدة 
كبيرة لنفسك بالاستماع إلى الكيفية التي يقع بها صوتك على آذان الآخرين. lb)‏ من 
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زملائك - وليس من أقاربك - نقد صوتك بأمانة. إذا وحجدتٌ انتقادات واضحة تشعر 
بالحاجة إلى تعديلهاء أو إذا كنت تريد ببساطة تحسين صوتك بوجه عام؛ فإني أنصحك 
بشدة باللجوء إلى مدرب أصوات. في الواقع» أي شخص يستطيع أن guad‏ صوته 
ليصبح أكثر انسيابية خلال بضع جلسات فقط. 

لكي تستطيع الإقناع بفاعلية» من المهم أن تتعلم تغيير نبرة صوتك وأنت تتحدّّث. 
وقد مر معظمنا بتجربة الاستماع إلى Gadd‏ يتحدث بصوت رتيب لا تتغيّر نبرته» يخلو 
من المشاعر أو من الحياة - على ما يبدى. إن الصوت الرتيب يدفع الناس إلى التركيز 
على صوتك وطريقة الإلقاء بدلا من الرسالة التي تحاول إرسالّها إليهم. إن الهدف من 
صوتك في عملية الإقناع هو توصيل الرسالة بطريقة هادفة ومفهومة ومحفزة؛ فلا بد 
أن تكون الرسالة - وليس صوتك - النقطة المحورية التي يركز عليها المستمع. 

دكن Mtl‏ ق:الحهندن العطاءالذين Gate al‏ اداع VEEE PER EEN gall‏ 
أو قس» أو ريما ممثل كوميدي)» فإن نبرة صوتهم تتغيّر بانتظام من أجل إضافة تأثير 
على رسائلهم؛ فيشيرون إلى خاطر أو فكرة محددة عن طريق تغيير نبرة صوتهم أو 
معدل السرعة التي يتحدثون بها. كذلك يستخدم المتحدثون العظام الوقفات من أجل 
إحداث أثر JES‏ فعندما يريدون منك Ghd‏ أن تفهم أو ats‏ يتوقفون عن الكلام 
قبل الانتقال إلى النقطة التالية. إن الوقفات مُقنعة؛ إن 0485 للمستمع إشارة لا شعورية 
بالتفكير في المعلومة السابقة أو الانتباه لما سيأتي من تغيّر في الأفكار. 

تتسم أنماط الخطاب لدى المتحدّثين الُقنعين بالترابّط والتماسك» ويعملون بدأب 
على إزالة كلمات الحشوء مثل «واو العطف» و«آه» و«أتعلمون»» وعشرات الكلمات 
الصغيرة الأخرى التي نُقجمها في حديثنا اليومي في مواضع من الممكن للوقفات أن تؤدّي 
فيها دورًا Mae‏ وتحسّن من قوة وفاعلية الرسالة. اعمل على تنمية نمط أو إيقاع محدد 
لخطابك؛ قد يكون Edged‏ بسيطًا مثل إلقاء خطابك بوتيرة تشبه عد إيقاعات الموسيقىء 
أو بنمط أكثر تعقيدًا يحاكي إيقاع ونبرة ودرجة صوت الشخص الذي تتحدث إليه 
وسرعة حديثه. Gi‏ كان أسلوبك» فإن أهم عنصر هو أن تعرف ما تعتزم قوله قبل أن 
تقوله ثم تلقيه بإقناع؛ فسيظهر أسلوبك الطبيعي في الإقناع بمجرد أن AB‏ بالمادة التي 
تتحدّث عنها تمامًا. ١ ١‏ 

على سبيل المثال: إذا Gulls‏ منك أن تخبرني عن وظيفتك» تستطيع ببساطة أن 
تيظيكي Lunde Uy‏ لها فستساب قضكك من laa!)‏ إل الهاي وشيكرن Aah‏ 


ty 


الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


طبيعيًا وسهلًاء وسيتدفق صوتك إيقاعيًا صعودًا وهبوطًا كما ينبغي. ومن ناحية أخرى, 
إذا Salh‏ منك أن تصف لي كيف Lele Shel als‏ - إن لم تكن هذه هي وظيفتك — 
فإنك على الأرجح Égua dalgiu‏ في شرح ذلك. ربما تعلم بعض عناصر هذا الموضوع, 
لكنك لن تتمكّن من تجميعها lie‏ في صيغة مقنعة؛ sind‏ محاولتك وصف طريقة توليد 
lt E‏ يخس روصم هروتاف مور ان كما رمق SEIS‏ 
cle‏ ويصبح صوتك Éil‏ بالشك وعدم اليقين؛ وكلها أشياء يستطيع المستمع رصد 
بسهولة. 

يتحتم عليك أحيانًا استمالة شخص ما أو إقناعه بشيء لم dated‏ له؛ على سبيل 
المثال: تنضم إلى منظمة جديدة ويقع الاختيار عليك بأ نا تكون الشخص الذي يخرج 
ويحضر البضائع من أجل المزاد الصامت لجمع التبرعات؛ فتجمع المعلومات الأساسية 
ع الجسية ذا ge‏ عير بوعل لد MS aos Ian‏ 
عندما يكون لديك قدرٌ ضثيل من المعرفة» من الأفضل مراجعة ما تعتزم قوله بصوت 
مرتفع عدة مرات؛ أنصث لوقع هذا الكلام: أين تتعثر في الكلام؟ وأين تتوقف؟ وأين 
تشعر بعدم الثقة؟ وعليه» اعمل في كل هذه الأماكن على: التقليل من سرعتك» والتنفس 
قبل Ši‏ الأمر cagll‏ ثم تحدّث بوضوح في هذه المناطق الإشكالية» وتدرّبٌ بضع مرات 
ثم انطلق. أما إا عل sgl‏ دون إعدادء فتدرَّبْ على الأمر بضع 
مرات في ذهنك قبل أن 145 عرضك التقديمي. إن الأفكار التي تخضع لتفكير عميق حتى 
بعض الشيء تظهر أكثر وضوحًا وإقناعًا في صوتك من الأفكار التي ترتجلها. تستطيع 
غالبًا تمييز الشخص الذي يرتجل حديثه ببساطة عن طريق الاستماع إلى إيقاع ونبرة 
صوته» نون EER cael‏ هذا AGE‏ 

هل تريد تحسين إيقاعك؟ Actes!‏ إلى كتب صوتية وانتبه جيدًا للطريقة التي يقرأ 
بها القارئ القصةء أو استمع إلى شغر يُلقَى بصوت مرتفع؛ فهذان الأمران كلاهما 
يمنحانك ,45 واضحة للطريقة التي يُفترض أن يبدو عليها الإيقاع في عملية التواصل. 
ك اف نة اوی تفرص oh OS‏ محش كن امن وق عل SAN‏ 
الشفهي. أخيراء ادرس الممثلين الذين يتعيّن عليهم أن يقنعوك بفكرة الشخصية التي 
يقدّمونها في كل مرة تشاهدهم فيها؛ استمعٌ إلى طريقة gidas‏ وكيف تظهر مشاعرهم 
في أصواتهم» وكيف يؤثَّرون فيك بكلماتهم» وكيف يستخدمون السكتات الدرامية للتأكيد 
وتعزيز تأثير اللحظة أو الشعور. 


الإقناع 


يرتبط أسلوب العرض ارتباطًا وثيقا بالصوت؛ فإن الطريقة التي تعرض بها 

مادتك ستحدّد مدى نجاحك في عملية الإقناع؛ فسواء كنت تعتزم الحديث إلى مجموعة أم 
ستؤثر فقط في الناس عير الهاتفء لا بد أن تتدرب على الحديث الرسمي. yas‏ برنامج 

منظمة توستماسترز daif (www.toastmasters.org)‏ برنامج متاح قليل التكلفة 
وسهل الاستخدام في هذا الشأن. كذلك هو برنامج شديد التأثير لأنك تحصل على تقييم 
صادق من أفراد Ga AT‏ مثلك تمامًا. وثمة فائدة إضافية اكتشفتها من توستماسترز, 
وهي أنك تستطيع تجربة مواد جديدة والحصول على تقييم مفيد lie‏ على SS‏ من 
المضمون وأسلوب العرض قبل تقديمه رسميًا لجمهورك. 

يمنحك التدريب على أسلوب الكلام dase‏ لعرض مادتكء سواء Gast‏ تستخدم 
الرسوم البيانية وتقدّم عرضًا لجمهور كبير أو لمجموعات صغيرةء al‏ تجري LEW‏ 
Hae‏ إن فائدة التدريب على أسلوب الكلام تتعدّى مجرد مساعدتك في تحسين قدرتك 
على الخطابة؛ إذ إنه يمدك بمنهجية لتوصيل رسالتك بنجاح؛ فيتمكن أقوى المقنعين من 
عرض رسالتهم بوضوح وإيجاز على أي شخص بأسلوب منظم ومفهوم. حتى وقت 
كتابة هذا الكلام» ربما يكون أبرز من ينبغي له صقل مهاراته إلى Se‏ بالغ كخطيب مقنع 
يضرف" النظن عن المعتقدات استاي — Case Gasol‏ بوش Gad‏ الواضح أنه 
حظي بتعليم جيد» وهو أقوى قائد في العالم إلا أن قدرته على عرض المعلومات أعاقته 
بالتأكيد خلال مرحلة الانتخابات» وطوال فترة رئاسته الأولى» ويبدو أن الأمر سيستمر 
في إزعاجه طوال مدة رئاسته الثانية. قارنْ Golul‏ بوش بأسلوب الرئيس بيل كلينتونء 
الذي كان Labs‏ فصيمًا Gigas‏ للغاية؛ فقد كان يستطيع توصيل رسالته بأسلوب 
يبدو صادقا وأمينًا ومدروسًاء وحتى في وقت خضوعه لأصعب التحقيقات» جعل الناس 
ينحازون إلى صفه. ومع ثقتي التامة في وجود كثير من الأشخاص الذين يعملون مع 
الرئيس بوش من أجل تحسين مظهره وأسلوبه في العرضء فإن إجراءه بعض التغييرات 
البسيطة من جانبه ستجعله AST‏ إقناًا وتأثيرًا. 

ثمة بعض النقاط المهمة التى لا بد أن تضعها في اعتبارك قبل عرض wale‏ 
ستجعل شخصيتك أكثر LIS)‏ 50007 أكثر إقناعًا على الفور: 


e‏ انظر دائمًا إلى الشخص الذي تتحدّث إليه. إذا كنت på‏ عرضًا على مجموعة 
من الناس» فانظر إلى أشخاص مختلفين طوال عرضك التقديمي. 


الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


Jae ole‏ عرضك التقديمي تفاعُليًا؛ اجعل الشخص أو الجمهور يطرح أسئلةٌ 

أو cass‏ عن أسئلة. 

انطق الكلمات بوضوح؛ حاول نطق JS‏ حرف من كل كلمة. 

« لا تّدر ظهرّك إلى جمهورك فتضطر إلى إدارة رأسك للخلف Siaili‏ إليهم؛ 
كذلك لا SS‏ رأسك إلى الخلف Lat‏ إذا كان لا بد لك أن تقرأ Gls Gay‏ 
أو تستدير من أجل عرض ثشيء ماء فلا تلتفت AST‏ من ٠١‏ درجة بعيدًا عن 
جمهورك» حتى يمكن أن تحرّك رأسك بسهولة Glad‏ وإيابًا بين ما تعرضه GÍ‏ 
كان وجمهورك. 

٠‏ التزم بوقفة متحررة؛ H‏ من عقد ذراعيك أمام صدرك ومن الحواجز الأخرى 
بينك وبين جمهورك إلى الحد الأدنى. 

o‏ استخدِمْ جسمك في تدعيم رسالتك؛ على سبيل المثال: استعنْ بحركات أوسع 

Say‏ يدَيْكَ مبسوطتين. 


سواء أكنت تعرض رسالتك على سكان العالم جميعًا al‏ على أفراد شركتك الذين لا 
يتعدّوؤْن خمسة موظفين» لا يوجد سبب لعدم العمل على صقل شخصيتك ومهاراتك في 
العرض؛ فمجرد كونك جديرًا بالثقة ومحبوبًا وواسع الاطّلاع قبل أن تنطق بأول كلمة: 
سيمنحك فرصة البدء في تحطيم الحواجز التي يبنيها الناس من أجل حماية أنفسهم 
من المتلاعبين المنعدمي الضميرء وممّن يأملون lhe‏ بل يحتاجون LAÍ‏ إلى إقناعهم من 


أجل مصلحتهم الخاصة. 


(؟) التهيئة 


A 


التهيئة هي فعليًا تجميع JS‏ عناصر الشخصية معًا. إنها اللمسات الأخيرة في عرضك 
التقديمي الإجماليء التي تدعم الفكرة التي يكوّنها عنك أحدهم على الفور. إنها المجهود 
المقصود الذي تبذله Gels‏ حتى يراك LOSE G9 ST‏ واسحَ الاطلاع» ومتعاوتاء وملتزمًا 
Ula‏ عن دوا من كظوة gach tale!) easly‏ کی شخطيتك E bi‏ تمل ا 
شخص لا يعرفك يتوصّل إلى أكثر الاستنتاجات منطقية عنك وعن شخصيتك ... وهذا 
الاستنتاج المنطقي يجب أن يتمتّل في كونك Uae LESS‏ يمكن الوثوق ty‏ ويمكن 
الاعتماد عليه في تقديم النصيحة. 


الإقناع 


تعتبر أخلاقك وسلوكياتك Bund, Lele‏ في عملية الطرح. عندما Sas‏ الناس في 
الطرح: فإنهم GES‏ ما يفكرون Glai‏ في التصنّع. وثمة اختلاف حقيقي بين المصطلحين؛ 
فالتطبيق هو أن تضع نفسك بصدق وأخلاق في موضع قوة مع جمهوركء أما التصدّع 
من ناحية أخرى فقد يكون مفتعلًا؛ فقد تتراجع عن الحالة أو تتقمصها مؤقنًا لترى رد 
Jad‏ الناس عليها. كذلك فإنه يتسم قلي بتملّق Ge SS‏ من أجل الحصول على ما تريد. 
عندما ترتدي ملايس مناسبة» وعندما تتحدث جيدًا وعندما تكون LES‏ في عرضك» 
فأنت تضع نفسك في شكل يراك فيه الآخّرون ويسمعونك. كذلك فإنك تجعل الآخُرين 
يقدّرونك. لقد اخترث كلمة «يقدّرونك» بعناية لأنها الكلمة الأنسب؛ فأنت تريد من كل 
شخص تقابله أن يستمع إليك ويحترم ما تريد قوله. إذا رأى الناس أنك تتصنّع أو 
تتملّقهم من أجل الحصول على شيء منهم» فإنهم سيتركونك على الفور. قد يتحدّثون 
عنك فيما day‏ لكن هذا لن يكون كما تَأمُل على الإطلاق. مع هذاء عندما يحترمك الناس 
ويحترمون ما تريد أن تقوله» لن يكون أمامهم خيار إلا التفكير في الأمر واستعراضه 
على نحو أعمق» فلا بد لهم من تقييم رسالتك من مكان أعمق ليروا ما إذا كانوا يتفقون 
معها فكريًا وعاطفيًا أم لاء وليعطوك حرية الاستمرار في إمدادهم بمعلومات إضافية من 
أجل إقناعهم» ويقارنوها بكل شيء آخَّر قلتّه أو فعلته حتى هذا الوقت. 
عندما تفكّر في تهيئة نفسك» من المهم أن تفكر في سلوكياتك؛ وهي الأشياء الصغيرة 
التي تقولها كثيرًا. ومن أفضل الطرق لدراسة عاداتك هي أن تصور نفسك تصوير 
guts‏ أكل الناغ کے eal ea‏ کا ون ewan Fle Ck‏ 
de gene‏ من الأشخاص. راقبٌ نفسك عن ES‏ أولّا مع فتح الصوت» ثم اكتمه. اجعل 
شخصًا آخر salis‏ هذا الفيديو معك لبضع دقائق» ثم اسأله عن أكثر شيء يلاحظه 
فيك. وهذه الأشياء التي تلاحظها في نفسك والتي يلاحظها فيك الآخرون هي الأشياء 
التى سيتذكرها جمهورك عنك» سواء أكان فردًا al Maly‏ كثيرين. 
جين A‏ لقي دهن مرح AE tial Sigs! Goal ct‏ لوخي أ 
each‏ الا اف ول وه معدم Cs‏ فى عرد alin‏ أو kaai‏ 
تتدليان على جانبي جسمك في استرخاء. لاحظ أيضًا طريقة وقوفك وتحركك؛ فهل تقف 
ai‏ مار كرأ تفلف EAR‏ هل كدوك يمك إل a REE Ny SE‏ كنا رحن 
عندما تتحدث إلى أشخاص أو مجموعات؟ هل تصدر أصوانًا تشتت الانتباه أم تفعل أي 


شىء آخر قد يصرف الانتباه بعيدًا عما تقوله ويوجهه إلى ما تفعله؟ إذا کان هذا هو 


ا 
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الحال» فاعمل على تصحيح هذه الأمور. فإذا كانت لديك مشكلة في طريقة وقوفك فايداً 
في العمل على حلها؛ نظرًا GY‏ تصحيح وقفتك وطريقة سيرك لا يستغرق Gay‏ طويلًا. إذا 
لم تكن تعرف السبيل إلى ذلك؛ فحاول العثور على أحد ممارسي طريقة «فيلدينكريس» 
(أو كتاب عن هذه الطريقة)ء أو معالج يدوي» أو متخصص في علم الحركة يستطيع 
أن يعرفك على بعض من تمارين حركة الجسم البسيطة لكنها فعالة للغاية وسوف 
تساعدك في السير والوقوف بانسيابية وتوازن. 

أحد الجوانب الأخرى التي Sale‏ ما تعفل عنها عند تهيئة أنفسنا هو آداب السلوك. 
Sule‏ ما نمارس عملية الإقناع حول مائدة الطعام» وقد أغفل كثير Ús‏ — أو نسي — 
لم الشلوكيات ei‏ الأساشية UY‏ الشلوك. ف حين pl‏ كن Geil‏ كتابة (iat‏ 
کامل عن آداب السلوك (فتوجد كتب تتكون من آلف الاه عن هذا (Essa‏ 
فزني أرية الإشارة إن کا AE‏ فر ances‏ و ان ع ون 
افو لك عدت E‏ كا أف اخريت مقا هم مرسييس AEE E‏ 
التنفيذية لشركة فيرست إمبرشن مانجمنت (إدارة الانطباع (AM‏ وهي شركة لإدارة 
آداب السلوك والمظهر المهني. وفيما يلي عرض لنصائحها: 


o‏ عندما تجلس إلى طاولة الطعام» فإن طبق الخبز الموجود على يسارك هو طبقك» 
وكوب الماء الموجود على يمينك هو كويك. 

٠‏ تُوضّع الفوطة الصغيرة على الفخذين عندما تجلس أو عندما يضع المضيف 
فوطته على فخذيه. 

٠‏ تُوضّع الفوطة الصغيرة على الفخذين وهي مطوية إلى الأمام» بعيدًا عن جذعك. 

٠‏ هذه الفوطة للمائدة ولا تُستخدّم مثل مناضف الكياء وسكت لسع اللاي 
أو الفم» وأي شيء أكثر من هذا يتطلب الذهاب إلى دورة المياه. 

« إن هذه الفوطة خاصة BAUL‏ وليست منديلًا Gay,‏ فلا تَستخدّم للتمخّط؛ 
وفي الواقع ممنوع bial‏ على طاولة الطعام على الإطلاق. 

+ إذا كنت بحاجة إلى تنظيف نفسكء فعليك الذهاب إلى دورة المياه. ينطبق هذا 
أيضًا على تنظيف ما يسقط على ملابسك. 

o‏ مرّرْ أشياء مثل سلة الخبز والتوابل قبل أن تنشغل بنفسك. 

٠‏ إذا كنت أنت المضيف فإنك تدفع ثمن الطعام» وهذا أمر مفروغ منه. 


۷ 


الإقناع 


إذا كنت ÉÉ‏ بشأن الجدل حول دفع الفاتورة» فاذهب إلى المكان مبكرًا وأغط 
كارت الائتمان الخاص بك إلى مسئولي الخدمة وأغطهم تعليمات بإحضار 
الإيصال إليك عند الانتهاء من تناول الطعام. 

عند جلوس الناس إلى الطاولة. يحصل أعلى الأشخاص أهمية على أفضل مقعد 
في الطاولة؛ المقعد المطل على أفضل منظر. 

يجب على الشخص الذي يدعو AT LESS‏ على الطعام أن يقترح مطعماء 
محاولًا اكتشاف أطعمة هذا الشخص المفضلة قبل الدعوة إن أمكن. 

يجب أن تُغلّق الهواتف المحمولة أو تُوضَع على وضعية الاهتزازء فلا ينبغي الرد 
أو إجراء اتصالات في أثناء تناول الطعام. 

تستخدّم الشوك والملاعق Logs‏ باليد اليسرىء حتى Gf‏ لم تكن أعسر. 

يجب ألا تمسك ILI‏ بالشوكة مثل الخنجر بحيث تخرج أسنان الشوكة من 
أسفل يدك؛ فيجب أن تكون يدها في راحة يدك وأسنانها تخرج من بين الإبهام 
والسبابة. عندما تغلق يدك وتكون راحتها موجّهة إلى أسفلء لا بد أن يكون 
الجزء الخلفى المقوس من الشوكة تحت طرف الأصبع السبابة. 

يجب ألا يُستخدّم السكين مثل المنشار. قطّع الطعام بضريات خفيفة مع سحب 
مقبض السكين نحوك. إذا كنت تواجه صعوية في التقطيع» فاطلب سكينًا أكثر 


wd 


63> 

تنص قواعد آداب السلوك الرسمية على عدم الحديث في العمل حتى الانتهاء 
من Gab‏ المقبلات. مع الأسف لا يكون هذا الأمر Glee‏ في معظم الحالات نظرًا 
لوجود وقت محددء خاصةٌ في وقت الغداء. 

من القواعد العامة قضاءً ثلث وقت الوجبة في الحديث عن أشياء لا علاقة لها 
بالعملء والثلث في الحديث عن العمل والثلث الأخير بعيدًا عن العمل مرةً أخرى. 
ES‏ الوحيق لخدن التحظوات: القن laa,‏ 6[ حصن igh Ga‏ 
توصّل إلى طريقة جيدة للمصافحة باليد. النموذج المعروف هو وضع راحة 
اليد في راحة اليد وإدخال المنطقة بين الإبهام والسبابة في المنطقة نفسها في يد 
الشخص الآخرء ولف الأصابع حول يده. حرك يدك إلى أعلى وأسفل مرتين أو 
ثلاثة. ينطبق هذا على الرجال والنساء على حد سواء. 

في حين لا يزال أحد السلوكيات التقليدية الجيدة أن يقف الرجل عند وصول 
امرأة إلى المائدة أو مغادرتهاء لم L‏ هذا الأمر ald Gy gpd‏ في بيئة العمل. 


۸ 


إن 


الشخصية: أداة الإقناع الخفية 


إذا ظهرت مشكلة ما في الطعام أو الفاتورةء فلا تتحدّث فيها على المائدة. 


استأذن في القيام وتحدّث مع مسئولي الخدمة أو المدير بحسب ما يقتضيه 
الأمر. 

835 أنه من الطبيعى أل يتحلى كل الناس GAIL‏ الرفيع أو يتصرفوا بحسب 
eGR Ue‏ بعالا ai‏ بعد يها 


Teas‏ كر من يودي peel‏ تؤدي إلى نجاحهاء بل إن 


كل الأشياء الصغيرة الصائية التي تفعلها هي التي تو تؤدي إلى النجاح. تنيع القوة وراء 
تطوير شخصيتك من إرشاد جمهورك إلى الاستنتاجات التي تريد منهم diecast‏ إليهاء 
وجعلهم يثقون veh‏ ويحترمونك» ويقدرونك قبل أن تنطق بكلمة واحدة. دَعْهم ينجذبون 
إلى شخصيتك التي طوَّرْتها بعناية» ودَغهم يظلون مفتونين بعمقها وتعقيدها وكمالها. 
فإذا S55b‏ من شخصيتك بحيث تجعلهم هم أنفسهم يريدون مضاهاتهاء تكون قد 
E557‏ عملك على أكمل وجه. 


ملخص الفصل 


الشخصية هي عامل الإقناع الخفي؛ إذ إنها تعمل خارج نطاق التقييم الواعي 
لتساغد النانين ق:اتكان قرارات: قؤرية يشأن ode‏ الشخصية All‏ تضب في 
م i EPAR‏ 

لا بد أن 385 على الجوانب الأساسية في الشخصية من أجل زيادة النجاح إلى 
أقصى حدء وهي: المظهرء والصوتء والتواصل» والتطبع. 

Sadia‏ صوتك ف زيادة قوتك. Lai‏ من قناع الوجه حتى ترشن رسالتك 
كما ينبغي. استخدم التنوع fol!‏ من أجل التأكيد على النقاط المهمة في 
رسالتك» ومن أجل جعل ما تقوله أكثر إثارةً للاهتمام. 

BGS ile Jaa lye ى معطم‎ # DY capsall عل‎ de yale al 
EN من النظر إلى نفسك في المرآة بانتظام من أجل‎ SE أقصى درجات الإقناع.‎ 
digas فق أن ملاك ونظهوك اغمان‎ 

Sal,‏ خُلّقك وسلوكياتك بانتظام» واجعل أسلويك المهذب يميّزك عن منافسيك. 
ان لفك وضكية ك الفماج فى gel‏ اهما sal GSN‏ من تافل 
إقناعهم. 


الإقناع 


٠‏ 585 أن الناس يأخذون عنك انطباكًا بمجرد رؤيتكء قبل الاستماع إلى كلمة 
واحدة منك؛ فاحرص على أن تكون liai‏ نفسّك لتحقيق أعلى درجة من التأثير. 


أسئلة النجاح 


o‏ هل استعرضت القائمةٌ المرجعية الواردة في هذا الفصل وطبقتها على نفسي 

l يأمانة؟‎ 

ما الرسالة التي يبعثها US‏ من مظهري وصوتي هيئتي اليوم؟ 

٠‏ ما هي السمات التي يمكنني تعزيزها في شخصيتي على الفور» والتي من شأنها 
أن تساعدني على النجاح؟ 

٠‏ ما هي السمات البالغة التأثير في شخصيتي بالفعل» وكيف يمكنني استخدامها 
اکا 1 1 

© كيف يمكنني plas‏ الحديث على نحو أفضل ليكون is‏ كلامي sash‏ احتراقا 
وتهذيبًا؟ l ١ ٠‏ 

« ما الذي يجب abd Yo‏ لأقنع نفسي ob‏ شخصيتي هي أساس نجاحي في 
الإقناع؟ i 5 Í‏ 


الفصل الرابع 


انتقال السلطة والمصداقية 


إن كل المصداقية وكل الضمير المستيقظ وكل أدلة الحقيقة تأتي من الحواس 


فريدريك نيتشه 


إن لرفاقك والمؤيدين لك تأثيرًا قويا على قدرتك على الإقناع؛ فعندما يوصي Jay‏ مثل 
دونالد ترامب sab‏ المصرفيين أو مسئولي التطويرء فإن هذا الشخص نادرًا ما يُشكك 
فيه أو يُنتقد؛ بسبب التأييد الضمنى أو الصريح لترامب نفسه. كذلك يحكم الناس chile‏ 
Gas‏ ترى بصحبتهم؛ سيكون الناس عنك افتراضات مبنية على أصدقائك ورفاقك» يمكن 
أن تكون هذه الافتراضات قوية التأثير ... أو شديدة lis post‏ على مجموعة أصدقائك 
ورفاقك. على سبيل المثال: ربما تميل أكثر إلى التعامل مع أحد أعضاء منظمة تحسين 
الأعمال التجارية (بي بي بي) أو الغرفة التجارية لمجرد ما ترمز إليه هاتان المؤسستانء 
Lots‏ إذا لم تكن لديك تجربة مع فئة الشركة التي ستشتري منها المنتج أو الخدمة. 
Ye‏ کل كفن مع الاقام أن بطر ن ad Go‏ عل لساب USS‏ قوى من 
الأشخاص المستعدين لتزكيته» أو الانتماء إلى المجموعات أو المنظمات الصحيحة. انظر 
حولك الآنء يقال إن مدى أهميتك يتحدد عن طريق النظر إلى متوسط مدى أهمية 
أصدقائك المقريين. على النحو dads‏ فإن مدى أهمية إقناعك يمكن تحديده من خلال 
الأشخاضن:الذين تختار الاقتراق fags‏ اذا كفت تافل ف التفوى في عملية play)‏ هلا وذ 
أن تربطك ahas Sle‏ بأكثر الأشخاص والمنظمات الذين يمكن الوصول إليهم إقنائاء 
والذين تربطهم صلات وثيقة Ga‏ تحاول إقناعهم. مع ذلكء فإن كونك جزءًا من مجموعة 


الإقناع 


ما أو التمتع بأصدقاء مؤثرين ليس GEIS‏ في حد ذاته؛ فلا بد أن تعمل بنشاط على تنمية 
تزكيتهم cell‏ سواء أكان هذا على نحو مباشر (asd al‏ 


)١(‏ انتقال السلطة والمصداقية 


يحدث انتقال السلطة كل يوم في عشرات المواقف؛ فأنت ترشح حلاقك لجاركء فيبداً هو 
في التعامل مع هذا الحلاقء وكذلك عندما تريد الذهاب إلى أفضل طبيب ف المدينة» فيكون 
لديك صديق ينصحك بطبيب جيد. كذلك عندما تريد الحصول على أفضل وظيفةء يكون 
لديك أفضل معارف يمكن الرجوع إليهم للسؤال عنك. في كل من الأمثلة السابقة حدث 
JL fla!‏ للسلطة (gates‏ أك حبراحة من GSS‏ لك ف كل متها ساعد Ls pad‏ 
غيرّه GW‏ بفاعلية: «أنت تستطيع الثقة في هذا الإنسان لأننى أقول لك هذا وأنت GS‏ 
a‏ : 

i‏ عندما كانت زوجتى Sole‏ أردنا الذهاب إلى أفضل طبيب clus‏ وتوليد في المدينة» 
ولم يكن يقبل أي ase‏ عدب ركان ذلك Ku a‏ غير BU LU‏ كان as‏ 
الطبيب يعالج زوجة أحد أصدقائي المقربين — LIS‏ قد رُزقا Laasil‏ بطفل — ويعمل 
أيضا ase‏ لحملة sof‏ أعضاء مجلس الشيوغ: عفد ما 2583 له GSE desis dongs‏ نري 
gas‏ الذهاب aul)‏ أتاح لنا على الفور موعدًا ضمن جدول مواعيده. لماذا؟ ay D‏ لم 
يكن لديه وقت لمزيد من المرضىء وإنما كان المتسع لديه فقط لنوعية المرضى التي يبحث 
عنها. ولأنه كان يعرف زوجة صديقيء كان سعيدًا للغاية بإتاحة موعد لنا. وقد مررنا 
بالعملية نفسها تقريبًا مع طبيب الأطفال. 


)١-١(‏ الانتقال الصريح للسلطة والمصداقية 


تحدث حالات الانتقال الصريح للسلطة Sule‏ عندما يطلب شخصٌ ما من آخر أن يزكيه 
أو يضمنه بطريقة ما. قد تحدث حالات الانتقال الصريح الأخرى عندما يقدمك شخص 
قابلته Gal‏ إلى أقرانه gf‏ زملائه؛ فإن هذا الشخص يضع علاقته ومصداقيته على Gal‏ 
من أجل شخص يقدّمه أو يزكيه. 

في كثير من الأحيان» نفوّت على أنفسنا فرصة الحصول على نقل صريح للسلطة 
بسبب خوفنا من أن نطلب ذلك» إلا أن هذا النقل البسيط للسلطة والمصداقية مني إليك 


oy 


انتقال السلطة والمصداقية 


يجعل الإقناع أكثر سهولة وأكثر فاعليةً. من الأمثلة التى تنطبق أكثر على مجال الأعمال 
طلب الحصول على olaj‏ وجعل الشخص الذي تريد منه إحالتك يقدّمك بالفعل 
شخصيًا أو عبر الهاتفء fans‏ عن تزكيته لك في هذا الوقت. الاحتمال الأكبر أن هذا 
الشخص الذي قَدَّمت له SAU‏ سيشتري منك بسبب علاقته بصديقه؛ المؤيّد. 

إحدى الجمعيات غير الربحية - التي عملت معها في الماضي - تطلب التبرعات 
من المنازل. جعلتهم يقومون بتغيير واحد بسيط في هذه العملية؛ Vad‏ من مجرد سؤال 
الناس عمَّن يريد المساعدة من جبرانهم» طلبت منهم أننا عندما نكون في طريقنا Glas‏ 
من منزل أحد الأشخاص إلى منزل جاره» نقوم بمجرد التلويح لهذا الشخص الأول حين 
يصلون إلى باب منزل جاره. زاد فعل التلويح البسيط هذا التبرعات بنسبة تفوق ١5‏ في 
المائة. كان التأييد Luly‏ لكن لم تنطّق كلمة واحدة. وقال الشخص الذي يطلب التبرع 
ببساطة لهذا الجار: «لقد جئث Sill‏ من منزل جاركء وقالوا إنك شخص من الرائع 
التحدث معه.» 

خصّص وقتا الآن GUS‏ قائمة بكل معارفك الذين يستطيعون مساعدتك في مواقف 
معينة Wille;‏ منك الإقناع فيها باستمرار» واطلب agio‏ تقديمك على الأقل لشخص واحد 
تريد إقناعه. إذا قدّموا لك تصديقًا Ka pe‏ فإن هذا يكون أفضلء لكن إذا لم يفعلوا أو 
إذا لم يكونوا من عملائك في الوقت الحاليء فاجعلهم gigs‏ عمليةٌ التقديم فقط. وبمجرد 
حدوث عملية التقديم يصبح الإقناع أسهل إلى حد كبير؛ فسيكوّن مَّن تريد إقناعهم 
افتراضات بشأنك وبشأن جدارتك في التعامل تجاريًا معهم بناءً فقط على هذا التقديم. 
لكن Sial‏ فإنهم قد يعودون إلى الشخص الذي قدَّمك إليهم ويتأكدون من المعلومة. 
وتاك dau Se‏ نا igs ubive Slits al‏ ال 

ثمة شكل آحّر من أشكال نقل السلطة Sule‏ ما يُغفّل وهو الشهادات؛ فعندما يخير 
أحد المديرين التنفيذيين مديرًا تنفيذيًا آخر في الشركة نفسهاء بأن أحد الموردين أفضل 
من مورد GAT‏ فإن فرصة هذا المورد في الفوز بالتعامل التجاري تتحسن. ينطبق الأمر 
نفسه في حالة امتلاكك شهادات مكتوبةء أو إذا عرضتها على موقعك الإلكترونيء أو فيما 
تنشره من دعاية صوتية أو فيديو. إن حالات JEDI‏ السلطة هذه تقضي على مخاوفي؛ 
إن سبب قلقي بشأن ما تخبرني به قد يكون أنني لا أعرفك, أو عدم تمتعي بخبرة في 
Jalal‏ معن لعن فما بشم شخي sla gS)‏ ويقول Bf‏ يدق بت أبذا aada‏ 
بمزيد من الراحة. ومع كل شهادة إضافية أزداد شعورًا بالراحة. 


oY 


الإقناع 


أخيرًاء إذا تمكّنْتَ من Jas‏ الشخص الذي ينقل لك سلطته ومصداقيته صراحة 
يُظهر Lied‏ مدى نجاح شيءٍ ما Gold‏ بك» أو يشارك نتيجة تجربته مع المنتَج أو الخدمة 
التى تقدّمها؛ فإن هذا يزيد من عملية الانتقال؛ فإنه Éli‏ لا يعطيك سلطته ومصداقيته 


فحسب» بل إنه في الواقع يودي عملية الإقناع clia Vas‏ وهذه أعلى درجات نقل السلطة 
والمصداقية. 


(١-؟)‏ الانتقال الضمنى للسلطة والمصداقية 


تحدث عمليات الانتقال الضمني للسلطة عندما يستمع الناس لما تقول بناءً على معتقداتهم 
بشأن الناس أو الأماكن أو الأحداث أو المؤسسات أو الخيرات المشتركة. 

تتمتع المؤسسات التي تنتمي إليها بكثير من السلطة والمنزلة الرفيعة والثقة المرتبطة 
بها. تتمثل المؤسسات التي قد تكون قوية على وجه الخصوص في الجمعيات الأخوية 
(الماسونيين وإلك وشراينرز)ء والمؤسسات التجارية (الغرفة التجارية» ومنظمة تحسين 
الأعمال التجارية بي بي بيء والغرفة التجارية الأمريكية الصغيرةء والروتاري» ومنظمة 
الرؤساء الشباب)» والمنظمات غير العلمانية (الكنائسء والمعابد. وجمعيات رجال الأعمال 
المسيحيين)ء والجمعيات الخيرية (الصليب الأحمر الأمريكي» ومؤسسة ميك إيه ويش). 
فحتى المؤسسات غير draw Il‏ مثل نيبورهود ووتش (حراسة الأحياء السكنية)» تتيح 
لك فرصة الاختلاط بأشخاص لديهم استعداد أكبر للاستماع إليك والوثوق بك tls‏ على 
الخبرات المشتركة بينك aging‏ أو الالتزام المشترك بمجموعة من الأفكار أو المبادئ. 
فعندما تتحدّث إلى أشخاص GAT‏ داخل المؤسسة توجد الثقة بينكم لأنكم متشابهون؛ 
LÍ‏ عندما تتحدث إلى أشخاص من خارج المؤسسة فتوجد درجة من الثقة بناءً على 
خبرتهم مع المؤسسة وفكرتهم عنها. 

تحدث أشكال أخرى من انتقال السلطة والمصداقية عندما تكون موضع تغطية 
إعلامية» ولهذا السبب بصفتك مقنعًا لا بد أن تكون لديك خطة شخصية للعلاقات 
العامة. فمع بعض الحالات الاستثنائية الملحوظة؛ يؤمن الناس Les‏ يرونه أو يقرءونه أو 
يسمعونه؛ بسبب وجود افتراض أنه إذا ظهر الخبر في الصحف أو الأخبار فإنه يكون 
صحيحًا بالضرورة. نستطيع WIS‏ ذكر العديد من المرات التى كانت فيها الأخبار غير 
صحيحةء ومع هذا نستمر في مشاهدتها وتصديقها. فنحن ننتبه AST‏ إلى السيارات التي 
نراها oag‏ في نشرات GLAM‏ ونثق في المنتجات التي had‏ إعلاميًا. كذلك فإننا نثق 


oé 


انتقال السلطة والمصداقية 


بالأشخاص الذين ينتهي بهم الحال إلى الظهور في الأخبار» ونستمع إليهم لأنهم ما كانوا 
ليظهروا فيها إن لم يكونوا خبراء في مجالهم. يوجد متسع للجميع في الأخبار؛ فحتى 
الآنء أكثر من ٠١‏ في BUI‏ مما تراه في الأخبار ليس أخبارًا حقيقيةء لكنْ أدرَحّه أو 
صنعه وكلاءٌ الدعاية Guill‏ يعملون بفاعلية لبناء صورة ذهنية للمنتج في عقل العملاء 
وإقناع الأشخاص. لذاء 3835 gs‏ أن تحاول جعل الشخص الذي يجري معك لقاءً أو 
يكتب عنك» uas på‏ أو شهادة صريحة في حقك؛ فحتى إذا لم يكن قد Gs‏ منتجك 
أو خدمتك» فاستخدِم أسئلة قوية من أجل دفعه إلى الإقرار بأنه يعتزم تجربتهاء وهكذا 
يحدث انتقال السلطة والمصداقية. كذلك بإمكانك صنع أخبار خاصة بك» وسنتحدث عن 
هذه النقطة أكثر في الفصل السادس. 

ثمة العديد من الأوقات الأخرى التى قد يكون فيها نقل المصداقية أمرًا go‏ على 
سبيل المثال: في ركاف مجرت نحل شخص محايد أو محترم ينقل مصداقيته 
إلى حجتك» من GLE‏ أن يجعل موقفك AST‏ قبولًا أو يُضفي مزيدًا من المنطقية على 
كلامك. فعندما تكتب رسائل بريد إلكترونى» أو قوسل AR EE‏ 
عن طريق محاكاة الشخص الذي تريد إظهار سلطته أى مصداقيته في رسالة البريد 
الإلكترونى أو المراسلات الكتابية. 

إن نقل السلطة والمصداقية عملية متبادلةء فإذا أردت أن يزگيك الآخرون؛ فعليك 
إذن أن تزكيهم أول. حاول أن تُعرّف باستعدادك لمساعدة الناس في تكوين العلاقات 
التي يحتاجون إليها حتى يصبحوا مدينين لك ويساعدوك في تكوين العلاقات المهمة 
بالنسبة إليك. كذلك احرص للغاية على كيفية استخدامك للمصداقية التي coli‏ إليك؛ 
vad cals‏ فتك "حصن فق Wall‏ التي ىء فيها'معافلة الشخص الذي وضع aS‏ 
فيك؛ الشخص الذي Glad‏ معاملته. والشخص الذي أوصى بك. 


ملخص الفصل 
٠‏ عملياث انتقال السلطة والمصداقية من شخص محترم أو موثوق به إليك تعزّز 
قدرتك على الإقناع. 
٠‏ قد يكون انتقال السلطة صريحًا أو ضمنيًا. 
o‏ يمكن أن تحدث عملياث النقل الصريح للسلطة والمصداقية Lol‏ شخصيًا Lly‏ 
عير الشهادات. 
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٠‏ تحدث عمليات النقل الضمني للسلطة عندما يتخذ الناس قرارات بشأنك بناءً 
على Ge‏ ترافقهم» وعلى المؤسسات التي تنتمي إليها. 

Sub «‏ بالعطاء لتجد المقابل. OS‏ مشهورًا بالأشخاص الذين ترافقهم وياستعدادك 
- متى كان ذلك مناسبًا - أن تنقل سلطتك ومصداقيتك من أجل الحصول 
على نقل مشابه عندما تحتاجه. 


أسئلة النجاح 


« من الذي أعرفه الآن وبإمكانه نقل السلطة أو المصداقية إليّ في موقف أحاول 
فيه WIL‏ التأثير في الآخرين؟ l‏ 

« مَن الذي أعرفه ويحتاج إلى سلطتي أو تأثيري؟ 

٠ه‏ ما المؤسسات التي أستطيع الانضمام إليهاء أو يجب Ye‏ الانضمام إليهاء لتعزّز 
من قدرتي على الإقناع عن طريق إمدادي بسلطة و/أى مصداقية ضمنية؟ 

٠‏ كيف alesis)‏ استخدام الشهادات أو غيرها من أساليب التأييد لتساعدني في 
الإقناع بفاعلية أكبر؟ 
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الفصل الخامس 


سرد القصص 


لدي ستة رجال في خدمتي 
gisele)‏ كل ما أعرفه) 
أسماؤهم: ماذا ولماذا 
ومتى وكيف وأين ومَن. 
روديارد كيبلينج» «الفيل الطفل» 


جست سو ستوريز 


لا يوجد ما هو أروع أو أكثر سحرًا من سرد قصة على نحو جيد. فلا بد لك أن تنصت؛ 
فتجد نفسك منجذبًا ومندمجًا بالكامل. 

عندما lly GIS‏ صغيرًا كان Gal‏ بضعة أماكن ألوذ إليهاء وكانت مكتبة كارنيجي 
في كالدويل في أيداهى المكان المفضل Gal‏ كانت مكتبة كارنيجي آخر المكتبات من نوعها 
في الجزء الذي كنت أعيش فيه بولاية أيداهو؛ كانت عبارة عن Ghee‏ صخري كبير يقع 
على حديقة فخمة تظلل عليه أشجار dead‏ وتغطيه على نحو عشوائي أشجارٌ اللبلاب. 
كانت هذه المكتبة مهيبة وجذابة في الوقت نفسه. كان شيء غريب يحدث في كل مرة أسير 
Sea‏ مده Fend aps a Aged Ge) E HAS‏ 
تحتضنني بكتبها منذ لحظة غلق الباب الكبير ورائي. بمجرد دخولي من lll‏ أخطو 
alle ul‏ جد فوا رمت aa aa‏ وجالة کرت ورای راف ويدار اذا واي 
كابستيك» وجاك لندن» وروبرت روارك» ولويس لامور» ومارك توين. شارَكَ IS‏ من هؤلاء 
الخال راف في حمايتي وتعليمي؛ فقد اصطحبوني إلى أماكن بعيدة حيث قابلتُ 
أشخاصًا مثيرين plia‏ وخضتٌ مغامرات مذهلة. علّمني US‏ منهم كيف Lind Sol‏ 


الإقناع 


بطريقة جديدة ومتميزة» وعرّفني US‏ منهم على شخص LAT‏ يرغب في توسيع فكري 
وخبرتي. . لقد علّموني كيف أرى قصة في كل مكانء وعرّفوني على كيفية مشاركتها معك. 
أجلس وأنا أكتب هذا الكلام في مدينة مينيابوليس في ولاية مينيسوتا. تبلغ درجة 
الحرارة في الخارج Yo‏ درجة تحت الصفرء وحين أنظر إلى الناس وهم يسيرون مُسرعين 
تحت نافذتي في الفندق أرى وجوههم وهي مدفونة عميقًا في معاطفهم وأوشحتهم ... 
كلهم ما عدا رجلا واحدًا غريب الأطوار» فقد كان كلدم قن الفط احفر اللو وكانه 
محترق من اللهب» وشعره مجمدًاء وكان adds‏ المتألم يخرج في صورة بالونات الكلام 
كتلك التي تراها في الرسوم الكاريكاتورية» حيث تنفصل وتتلاشى وتتفتت في الشارع. 
bis‏ أراقبه أدركت أنه في مأزق؛ يمكنني دون سماع أية كلمة Ua}‏ أنه Sous‏ وقبضتاه 
تهتزان باهتياج. لم يكن يعلم أن ن أزمته على وشك أن وغ ف کن بیع فو 


الأمر» لكنى توقغته 
أرأيت كم يصعب التوقف عن قراءة القصة؟ لقد تركتك الآن تتساءل Ge‏ حدث فيما 
des‏ تريد أن تعرفء ولا بد أن تعرف؛ فقد اقتحمث قتحمت باستخدام بعض oat)‏ البسيطة 


Yo تعرف شعور أن تنخفض الحرارة إلى‎ cil يقظتك» وجعلتك تخوض تجربة.‎ lel 
متأكد من أنك وأنت تقرأ هذا‎ Lily درجة تحت الصفرء أو لديك فكرة جيدة عن هذاء‎ 
البرد يسري في عمودك الفقريء والتنفس في هواء بارد لدرجة أنه‎ GAS الكلام يمكنك‎ 
أنفك ويحرق رثتيك. وأنا متأكد أيضًا من أنك تستطيع تخيّل هذا الرجل المسكين‎ aia 
Lie قبل أن أعلّمك أي شيء آخرء 825 أخبرك‎ MAI يوشك أن يحدث له.‎ De وتتساءل‎ 
ظهر أمام عيني.‎ 

يدق الرجل على الزجاج الموجود أمامه Lol‏ جذب انتباه أي Gadd‏ بدأ يصاب 
بالبرد الشديد. تحسس الرجل مفتاحَه وحاوّل دون جدوى فتح الباب» بينما كان الرجل 
الموجود بالداخلء الذي ينعم بالدفء بمعطفه الصوفي وقبعته المصنوعة من الفراء 
يلوح ويصيح من خلف الزجاج؛ فيصيح الرجل الذي كاد يتجمد في المقابل. أحاول 
جاهدًا أن أسمع ما يقال لكن دون فائدة؛ إذ أجلس في غرفة في فندق يقع على الجهة 
الأخرى من الشارع. siaa‏ أدار الرجل المتدفئ ظهره وسار مبتعدًا عن ناظريء Gia‏ 
Age‏ أخرى من الصياح والقرع من الخارج أشبه بتلك التي تراها في الرسوم المتحركة. 
أمسكت بكاميرتي وركزتها غل Baw Gal gh Geld ag tll‏ عل وشك الحدوغه أسقطيع 
الشعور به. يمكنني رؤية قطرات صغيرة من الماء sea‏ على وجه هذا الرجل خارج 
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الباب الزجاجي. أتعجّب ISU‏ لم يقف أحد من المارة ويقدّم له يد المساعدةء وفي هذه 
Guay oll dal‏ اة ن وضع الرحل الحو ذا الداخل قط من الورق غل 
الزجاج. قرّيت عدسة كاميرتي التى يبلغ قطرها Aala ٠٠١‏ وقرأت المكتوب: «أنا آسف 
يا سيديء لكن الأقفال متجمدة ولا نستطيع فتح الباب. انظر إلى أعلى» فإن زوجتك 
سترمي إليك بمعطفك من النافذة.» وهكذا تغيّرَ كل شيء؛ لقد تحوّل Bdge‏ بالغ السوء 
إلى es‏ جيدٍ. سقط الخلاص من يدي امرأة في الدور الخامس. عندما أغلقت المرأة 
النافذة بعنفء Lau)‏ الرجل المعطفَ وارتداه مسركًا فوق ملابس الرياضةء ثم بدأ يسير 
ببطء إلى المقهى الواقع على بعد بضع بنايات في الشارع نفسه. 

انظر كيف كانت نهاية القصة مرضيةء وكيف كان عليك الاستمرار في القراءة 
لتعرف ماذا se‏ وكيف KÉS‏ شعورٌ جيد عندما وصلت إلى النهاية. لقد كوَّنْتَ بالفعل 
بعض الاستنتاجات بشأن النهايةء كما أمددتك بمعلومات كافية Lal‏ الثغرات في الوقت 
المناسب حتى تستطيع التوصل للاستنتاجات الصحيحة. وهذا بالضبط ما يحدث عندما 
تحكي Lad‏ لعميل محتمل أو أي شخص تريد إقناعه بشدة. 

تتمتع القصص بقوة جوهريةء ونحن نتعلم من القصص طوال حياتنا. وقد Wales‏ 
الاستماع إلى القصص والبحث عن مغزى القصة أو معناها؛ وكذلك عرفنا أن القصص 
ممتعة. ونستمع إلى القصص بطرق مختلفة عن استماعنا للحقائق والأرقام» وف الواقع 
أنت تستطيع الشعورّ بهذا الفرق في جسمك وتراه في حركتك. 

إذا حكى لنا شخص ما قصة» فإننا ننجذب ونستمع إليهاء كما نجد أنفسنا منجذبين 
بقوة إذا كان الراوي جيدًا. وإذا كان الراوي سينا فإننا نتغاضى عن ذلك في كثير من 
الحالات ونحاول جعلها Justis‏ لنا. 

تصبح القصص بالغة التأثير حين تستخدمها لإقناع الأشخاص. 

إن التحدي الذي يواجهه كثير من الناس وهم يحاولون الإقناع» هو أنهم لا يأخذون 
الوقت الكافي للتفكير في ماهية قصتهم؛ فهم يُلقون عددًا من الحقائق أو عددًا من الأفكار؛ 
ويفعلون ذلك بنوع من الإلقاء أو سرد النقاطء وعلى هذا النحو لا تكون قصة في الواقع» 
بل في هذه الحالة تكون أشبه بمسألة كلامية لا بد أن نحلها. أنا لا أعرف ما Òl‏ كنتم 
مثلي al‏ لاء لكنني أحب القصص وأكره المسائل الكلامية! 

عندما تسرد حقائق وأرقامًا فقطء فإن هذا يدفع الناس إلى خوض عملية تقييم 
منطقية أحادية اليُعدء فيسألون: «هل SY = ١ + ١‏ إذا كانت الإجابة لاء إذن فإن 
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هذا ليس مناسيًا أو صالحًا أو حتى معقولًا بالنسبة إليهم» والنتيجة أنه يصيبهم الشك 
ويبدءون في محاولة العثور على أسباب خطئك بدلا من الاندماج معك. 

إذا أردتَ Ñ‏ يلاحظ عملاؤك أو الأشخاص الذين تحاول إقناعهم الثفرات فيما 
تقول» فمن المهم أن تحكي قصة محكمة الصياغة. فلا بد أن تكون قصتك iske‏ بالصور 
المجازيةء وتوظّف أفعالًا قوية من أجل تحريك مشاعر القارئ أو المستمع؛ فثمة اختلافٌ 
كبير بين أريكة خضراء ومقعد وثير تصل ذراعاه إلى أذَيْك عندما تغوص بداخله وأنت 
تضع طفلًا على فخذيك. ويوجد فرق أكبر بكثير بين مقدم خدمة الإنترنت» والمكان الوحيد 
على شبكة الإنترنت الذي تستطيع فيه التعلم والتواصل وتحقيق ما تريد. إنها مواجهة 
بين مكتبتك القديمة الطراز وفيلم «المصفوفة». لا بد أن تنشئ قصصّك daily‏ بين ما 
Sis‏ فيه الشخص» وما يؤمن به بالفعل» وما تريده أنت أن يؤمن به ويفعله. 

تكون القصص شديدة الإقناع لعدة أسباب وعلى عدة مستويات. إننا معتادون على 
الاستماع إلى القصص؛ إذ إنها الطريقة التى نتعلم بها منذ أقدم العصور. فقد انتقلت 
التقاليد الشفهية الشعبية عن طريق الكلام قبل أن تصبح الطباعة أو وسائل الاتصال 
Lag ASI‏ :متاح .ولا قزال Udy bell oda‏ مصفيرة Legs (So‏ هذا al‏ الكثيوين: فى 
صوزة ple‏ 2513 عائلية. .وقد LES bala‏ أنه Leste‏ يسرد isd posal‏ فإننا يجب أن 
نستمع بصرف النظر عن مدى رداءة أسلوب السرد. لقد اكتشفت منذ سن صغيرة جدًا 
أن القصص تحمل رسائل وتعلّمت طريقة فك شفرتهاء لكن فك الشفرة هذا يتطلّب 
الانتباه (وعند الإقناع» نحن بحاجة إلى انتباه المستمع). إن القصص مقنعة LAÍ‏ لأنها 
تجعل المستمع جزءًا من الأحداث» وسواء أكانت القصص مكتوبة al‏ شفوية al‏ منقولة 
إلكترونيًاه فإن القصص الجيدة تجعلنا في حالة من النشوة؛ فنتخيل أننا جزء من 
الأحداث» وأنت لا تستطيع القيام gb‏ فعل خارج جسمك حتى تفعله Uy)‏ في ذهنك, 
فلا بد أن تتخيل الأمر yi‏ حتى تستطيع تنفيذه. تؤثر القصص في النصفين الأيمن 
والأيسر للمخ كليهما؛ فهي تشجعك على التذكر والإحساس؛ فالقصص تؤثر في المشاعر. 

متى أَقَدَمْتَ على الإقناع» فلا بد أن تفكر فيما تريد أن تقوله» وفي الرسالة التي تريد 
توصيلهاء وما تريد من المتلقي أن يفعل؛ ثم تبدأ في صياغة قصتك. 

تفلف القن اله عن aa aaa)‏ حورا ا هة 
من أجل ois‏ انتباهك» وتحقيق مستوّى Jle‏ من الاهتمام» وخلق Ard,‏ والسماح لك 
لوال Bag pl ALCAN‏ من أجل اتخاذ الإجراء الذي أريد منك اتخاذه. 
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تتمثل إحدى القوى الخفية للقصة المقنعة المسرودة جيدًا في عدم قدرة أي شخص 
آخر على سردها بالطريقة نفسهاء خاصةً منافسيك. لا عجب أن هذا الوصف الذي 
عرضته gill‏ يشبه معادلة التسويق القائمة على «جذب الانتباه/إثارة الاهتمام/ خلق 
الرغبة/ اتخاذ إجراء»» التي كانت تمثل الأسلوب الأساسي في الدعاية لأكثر من نصف 
قرخ السب ك ذلك بط فأقضل المطلدت Bly,‏ قصيض انمتا فون وكل Adglads Lo‏ 
هو أنهم يجردون سرد القصص إلى أبسط وأنقى أشكاله عندما يرتبط بالإعلان. 

يوجد اختلاف مهم لا بد من توضيحه بين القصص المقنعة والقصص الروائية؛ 
فبينما تشترك القصص الروائية مع القصص المقنعة في كثير من عناصر البناء والإلقاء 
نفسهاء فإنها تختلف في غايتها وهدفها. فغاية القصص الروائية وهدفها هما تسلية 
القارئ؛ فالهدف من تأليفها هو التأثير فيك وإشباع حاجتك إلى الهروب من الواقع بشكل 
ما. أما القصص Zaid!‏ فتستفيد من العناصر المتفق عليها للروايات والأشكال الأخرى 
من القصص الشفهية: لكنها GIG‏ من أجل تحقيق محصلة مختلفة. إنها تهدف إلى 
دفعك للوصول إلى استنتاج محدد مسبقاء واتخاذ إجراء حدّده الشخص القائم بالإقناع 
قا: 


)١(‏ كيفية سرد قصة مقنعة 


ERE we TEEN chase إلا‎ iain (alia GE N SE EES 
إتقانها واستخدامها متى أردنا. إليك بعض خطوات سرد قصة مقنعة:‎ 


)١(‏ «اعرف قصتك»: إن السبب في أن معظم القصص التي تسردها حاليًا ليست 
مقنعةء هو أنك لا تفكر فيها Gee‏ أو أن موضوعها أو الخبرة المعروضة فيها ليست 
خاصة بكء فتتبادر إلى ذهنك في شكل معلومات متفرقة أو مثال معين» (SI‏ هذه 
المعلومات لا تخرج في سيل حقيقي؛ لذا يبدو الأمر كما لو أنك تسرد مجموعةٌ من النقاط 
أو معلومات متفرقة. الأسوأ من ذلك أن يسرد عليك أناس آخرون قصصًاء ومن المفترض 
منك أن تنقحها لتصبح خاصة بك وأنث تفتقر إلى كل المعلومات الأساسية التى تمكنك 
فك حمل هذه انق SRS E‏ فزن E GALEN Ae‏ 
طرفًا في أحداثها. i ١‏ 
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حتى تحظى قصتك بالاستحسان» يجب أن تعرف ما يحتاج المستمع أو القارئ إلى 
ماق حكن تددو Esta‏ حاف أريدك أن تفر في شيء تبيعه أو في شيء ينبغي أن 
تقنع به شخصًا ما بانتظام. حتى تكون قصتك مقنعة؛ يجب أن تبدأ بتحديد ما لديك؛ 
ما هي النقاط التي لا بد أن تذكرها في كل مرة Sia‏ فيها إلى شخص ما حتى يقتنع؟ 
وما هي الأشياء التي يجب أن يعرفها جمهورك أو سيسألون عنها ولا بد أن تجيب 
عنها حتى يشعروا بالرضا؟ وما الذي سيستفيدونه من حلولك المقترحة؟ دوٌّنْ US‏ هذه 
العناصر في قائمة على ورقة. 

بعد ذلك sda‏ البراهين. ما هي الأدلة والبراهين الموجودة لديك التي aides‏ الناس 
بأن ما تقوله صحيحٌ؟ LAÍ oá‏ يفعل ما تطلب مني أن أفعله؟ اكتب US‏ ما لديك من 
براهين في ورقة الآن. 

الآن» عليك أن تحرك مشاعري. فما الألم الذي سأشعر dy‏ أو الذي ريما شعر به 
gS‏ بسبب عدم شراء ما تبيعه؟ هل فقدوا أموالهم أو احترامهم؟ هل عانَوًا من نوع 
ما من الخسارة؟ وهل يوقعون بأنفسهم في شكل من أشكال الفشل؟ ما الذي سيحدث 
أو ريما يحدث إذا لم يتخذوا إجراءً ما؟ اكتب هذا الآن. 

ite‏ للأسئلة التى يجب أن أطرحها أو التى سأطرحها بالتأكيد. Sas‏ هذه الأسكلة 
والإجابات عليها واكتبها في قائمتك أيضًا. 

Mai‏ ماذا تريد منى أن أفعل؟ اكتب هذا بدقة بالغة» بالإضافة إلى الخطوات التى 
لا بد لي من اتخاذها من أجل فعله. كذلك اكتب الاعتراضات التى سأوجهها لك؛ فإذا 
كنت بحاجة إلى الحصول على تمويل» CISL‏ هذاء أو إذا كنت بحاجة إلى الحصول على 
موافقة من مجلس الإدارةء فاكتب هذا أيضًا. حاولٍ التخلّص من كل أوجه الاعتراض. 

(Y)‏ «اعرض قصتك»: تجيب القصة المقنعة عن الأسئلة «ce»‏ و«ماذا» و«متى» 
و«أين» (lilly,‏ و«دكيف» على النحو التالي: 

(أ) «لفت الانتباه»: بعد قليل سأوضح لك كيف تقول عبارة تستحوذ على الاهتمام؛ 
لكن Gags‏ عليك أن تعرف أنك لا بد أن تستحوذ على الانتباه. فأنت تريد عبارة قوية 
التأثير لدرجة تجعل أشخاصًا على sd ٠١ aai‏ منك يتوقفون Lec‏ يفعلونه ويأتون 
لاغ اليك pgidl aden gl‏ و من اعا الح Sal Jal ge‏ 
السمع. 
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(ب) «وضع الأساس»: في هذا الجزء من قصتك تضع الأساس؛ فتدرج أية معلومة 
لا بد للمتلقي من معرفتها حتى يفهم القصةء وتسد ثغرات معرفته» وتعطيه خلفية 
كافية تمگنه من فهم ما تقوله. ففي هذا الجزء تدرج US‏ الأشياء التي يجب على المرء 
معرفتهاء والتي قد حدَّدْتَها من قبل على الورق. 

)>( «تحريك المشاعر»: أَؤْقد حماس المتلقيء أو انقله إلى مكان يشعر فيه بالألم أو 
الشهوة أو الرغبة أو الخسارة. خذ ثلاث نقاط على الأقل من القائمة التى وضعتها من 
فاا ان كوك الفا Seg‏ ا IE E‏ ا ا 
يصعب على المتلقي أن يعارضها أو يدرك على الفور أنها ستحدث له أى قد حدثت 
لشخص يعرفه. (فإذا لم يستطع المتلقي التأثر بهذه القصةء إذن فقد حان الوقت لتقديم 
قصة عن شخص مثله تشرح فيها ما حدث له.) 

(د) «تقديم البراهين»: من الأفضل أن تقدم للمتلقي مثالا على شخص dja‏ أو 
شخص يشبهه أيضًا. أخبره بقصته واجعله يدرك أنه شخص حقيقي. إذا لم يكن 
اذيك aged GALS‏ به Lead spl‏ عن dadi‏ كزيد من المضداقية والبراهين في هذه 
النقطة. 

(ه) «الإجابة عن أسئلة المتلقي»: ge‏ على الأقل من ثلاثة إلى خمسة أسئلة يرجح أن 
يطرحها المتلقي عليك؛ وأَحِبْ عنها استباقًا. اجعل المتلقي يعرف أنك خبير لأنك تعرف 
بالضبط الأشياءً التي سيسأل عنها. Aa‏ مزيدًا من الأدلة في هذه المرحلة» ووضْح كيف 
Ge cual‏ طقال معاتل ك GRAD‏ أكن E Log‏ الى دة Je‏ ذلك: 

aN te oth cial إلى‎ heal all Aa o) 
اأكاره‎ raat cas pee اللسطلة "انفد‎ E EE era E تقاضو‎ 
هذا رن‎ ad تهات القفسية يك‎ SE "مقي‎ a ايحن ليه قله‎ 
إجراء بحث بالاشتقاق التحويلي من أجل محاولة العثور على إجابات ومعان.‎ 

)3( «الحصول على رأي المتلقي»: أنت تريد أن تعرف ما إذا كان المتلقي قد فهم 
مقصدك: ولا كريد أن كخمة:الأمر» لذلك able‏ أن peach alles‏ له مإعطافك الريك عن 
المعلومات الآن بعدما سمع قصتك. اجعله يوضح كيف ينطبق عليه ما قلته له للتو. 


هكذا تقدّم القصة المقنعة. وبمجرد أن aii‏ القصة على هذا النحو. تستطيع البدء 
في إضافة الجزء الذي يجعل القصة ممتعةً. يجب أن تقدّم US‏ قصة تعتزم استخدامها 
في الإقناع بهذه الصيغة لتضمن نجاحك. وسواء GIST‏ تسرد القصة على مسمع شخص 
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واحد al‏ على مسامع كثيرين» أم Sus‏ تسردها al GUS‏ في إعلان أم على شبكة الإنترنت؛ 
تظل الصيغة واحدة؛ لأن أفضل القصص في النهاية هي التي ثروى لشخص واحد في 
المرةء بصرف النظر عن عدد أفراد الجمهور أو طريقة يي لرسالتك. تؤثر القصص 
المقنعة في الفرد شخصيًا وتحملك معها عبر هذه العملية؛ لأنها تعض بطريقة تجذيك 
وتأسرك أنت وكل شخص SAT‏ يقرؤها أو يستمع إليها. 
(Y)‏ «اسرنْ القصة»: إن سرد القصة هو الجزء الممتع» وأيضًا الجزء الذي يفشل فيه 

معظم الناس. تذكر عندما كنت Lab‏ وكان شخص ما يقرأ لك قصة (إذا لم تستطع 
القذكر قاذمب إل gf SLES Gas!‏ محلا ربع Sas CASI‏ يقرا SULA Goll!‏ 
وشاهدٌ ما يحدث)؛ فقد كان ch!‏ يؤخذ GLS‏ حينما كان يقرأ أحدهم لك قصةء لكنك 
كنت تريد دومًا أن يقرأ لك القصة شخصٌ بعينه. لقد كان هذا الشخص هو 66 يجعل 
القصة تنبض بالحياة؛ فتصدر التنانين أصواتها عبر القارئ» مما يجعلك تصرخ من 
الرعب» وتتحدّث الفتيات بأصوات Sule‏ مرتفعة تداعب أذنيك من الداخل» وتستطي 
اعات Galles I‏ الععيقة أن رف اكل فعس رادم متوو ول قطرق:انتظان 
الكمة التالية: فعتذما يقرا لك liad diye‏ لأ يمعنك الأكهاء من uaa‏ يوش 
قارئو القصص المقنعون في حواسك بلغة جسدهم» ونبرة أصواتهم» وتواصّلهم البصريء 
وبمشاعرهم؛ فيبهرونك بمشاعرهم» ويداعبونك بحس الفكاهة لديهم» ويقودونك إلى 
الاستنتاج المنطقي الوحيد الذي يمكن لأي شخص الوصول إليه. ويا له من شعور! 

عندما تبدأ في سرد قصتك لا بد أن تجذب انتباه مستمعيك وقرًائك» وأفضل طريقة 
للفت انتباههم هي استخدام عبارة مثيرة للاهتمام. أحيانًا تكون عبارة بسيطة مثل: 
Sal fed‏ لك قصة» أو يمكنك بدء كلامك Ob‏ تقول «أتعلم» لقد فكرث Sil‏ في ...»» 
أا سوال ول des‏ لك هذا من قبل ف فأ سوال دمي الان و EAE‏ 
حالة تجعلهم ينصتون إلى قصتك. 

إذا طرحت ju‏ فسيشعر معظم الناس بأنهم مُجيّرون على الإجابةء ويسمح لك 
هذا ببدء سرد القصة. وأفضل طريقة لطرح سؤال هي أن تسأل Hae‏ من قبيل: Ja»‏ 
تعرّضْتَ من قبل إلى ...؟» لذا إذا Se pb‏ عليك هذا السؤال: «هل مرت من قبل بوقتٍ 
Ad‏ فيه JU‏ لديك ALS‏ بحيث لم تكن تتخيّل إنفاق فلس واحدء ومع ذلك كنت 
تعلم يقينًا أن أفضل شيء يمكنك فعله لمستقبلك هو استثمار كل فلس تملكه؟» فإنك 
تصبح مجبرًا على Saul‏ في داخلك ومحاولة العثور على تجربة مشابهة. (افعل هذا الآنء 
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ولاحظ مدى استعدادك للاجتهاد في البحث عن إجابة ملائمة.) يعثر الناس lags‏ على مثل 
هذه التجارب في حياتهم» حتى إن لم يتخذوا الإجراء الذي شعروا Gb‏ يُفترض agile‏ 
اتخاذه؛ فهم لديهم التجربة الفعلية والتجربة الشعورية المناسبتان للتماهي مع القصة 
وسيعثرون عليهما. وبمجرد اعترافهم بمرورهم بهذه التجربة أو dose‏ فإن هذا يتيح 
لك فرصة الدخول مباشرة في القصة. عليك فقط التعديل SLI‏ في القصة لجذب انتباه 
الذين لم يمروا بالتجربة» عن طريق إخبارهم بقصة تجربتك الشخصية. 


365 أكشف لك عن بضعة أسرار إضافية لسرد القصص حين أحكى لك قصة 
T‏ جال البيفات: Í‏ 

إن أفضل طريقة لسرد القصص هي سردها على أجزاء؛ لذلك عليك أن تبدأ بطرح 
سؤالك» أو أي شيء يجذب اهتمام wiles‏ ثم تفكر في الأنواع المختلفة من الأشخاص 
الذين ستتحدّث إليهم بانتظام. يتحدّث معظمنا مع أربعة أو خمسة أنواع من البشر 
طوال فترة أي التزام معتاد في تجارتنا. 

فثمة مشترون» وثمة أشخاص متشككون» وثمة مّن لديهم أسئلة؛ وعليك أن تعرض 
معلومة مختلفة أو تسرد قصة مختلفة قليلًا على كل نوع من هؤلاءء وحلقات الوصل 
هي أجزاء قصتك التي من شأنها أن تربط قصتك هذه ch‏ مشتر أو شخص تحتاج 
إلى إقناعه, وعندما تريد بدء القصةء عليك أن تجذب انتباهه, وهنا ينبغي لك أن تربط 
قصتك بشيء مهم ومؤثر بالنسبة إليه. i‏ 

إليك مثا على كيفية تطبيقى هذا الأمر إذا كنث aul‏ سيارات. ريما أبدأ ببساطة 
بطرح الال اتك هذا عن أجل السا الحمراءء أليس كذلك؟»» أو «ما العنصر المهم 
في السيارة من وجهة نظرك؟» أو «ما الذي ترى أنه مهم في السيارة بالنسبة إليك؟» 

إليك سؤال SAT‏ جيدًا: «ما المهم في هذه السيارة بالنسبة إليك؟», فبذلك أدفع الشخص 

إلى إعطائي معلومات إضافية. ثم إليك أسلوبّ سير المحادثة بداية من الإجابة: 

«حسنًاء Ul‏ أبحث في الحقيقة عن سيارة مرا لأني أريد سيارة رياضية. لكني 
ھا مكهوةة Has ay‏ وحن i caai‏ 

«أتعلم, لقد تذكرت Sl‏ أن شخصًا أتى هنا منذ بضعة abl‏ وكان يخوض سباقات 
موقف السيارات؛ أتعرف تلك السباقات التي تُوضّع فيها أقماعٌ المرور في ساحة وقوف 
السيارات لتسرع السيارة فيما بينها؟ لقد كانت السيارات الحمراء تروق له جدًا LÍ‏ 
لكن أتعرف ماذا قال لي؟ لقد قال إنه عندما يشارك في هذه السباقات كانت السيارة 
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الداكنة تناسبه أكثر بحق؛ لأن الناس يستطيعون تمييزها في الحلبة بسهولة أكبر وسط 
كل السيارات الحمراءء وهو يريد لفت كل الأنظار إليه. 

يبدو أن US‏ مَن لديه سيارة رياضية يكون لونها إما أحمر Lely‏ أزرق زاه وإما ما 
شابه ذلك؛ لذا بدلا من ذلك» اختار هو سيارة سوداء لأنها ستكون مميزة وقد نجح هذا 
الأمر بالفعل معه. والآن» بالطبع أنا لا أقول إن هذا هو المناسب fell‏ لكن إذا أردت أن 
تتميّزء وأنت بالفعل تحب JSS‏ هذه الإطارات المنخفضة المنسوبء والسرعة مهمة لك؛ 
إذن فعليك التفكير في هذا الأمر. 

فهل التميز عن الحشود أمر مهم بالنسبة إليك» أم تريد سيارة تشبه WES‏ من 
مثيلاتها في الشارع؟» هنا تحصل على معلومة أخرى من المشتري» يعطيها لك طواعيةٌ؛ 
فقد أصبح حزءًا من قصتك؛ فيقول لك: «لاء لاء إن التميز عن الحشود أمر مهم لي 
أيضًا.» «حستاء إذن ريما يمكننا إلقاء نظرة على هاتين السيارتين.» 

إذا كانت لديك سيارة حمراء» فهل كنت ستبيعها له؟ بالطبع. لكن ماذا يحدث إذا 
كنت تريد Sad‏ خدمة هذا الشخص على نحو أفضل؟ فريما تساعده السيارة السوداء في 
الحصول على مظهر متفردء أو ريما لا تكون لديك سيارة حمراء بكل الكماليات التي 
يريدهاء وريما هامش ربحك في السيارة السوداء أكبر. لقد غيرت رغباته من خلال سرد 
قصة بسيطة Lee‏ حدث مع شخص آخر وربطها بمعاييره. 

أخيرًاء تأتي نهاية قصتكء وهي ببساطة إتمام البيع. Jyglo‏ أن تكون قصتك شديدة 
de tae‏ .بها bay N Î‏ الهن تدم ELS‏ زا تق فق RE‏ 
على نحو صحيح» فإن LLY‏ بوضوح ستكون: «هذا هو الاختيار الأمثل لي.» ينبغي أن 
تؤدي نتيجة plow‏ الغرض من القصة إلى التوصل إلى استنتاج منطقي يودي بدوره إلى 
اتخان إجراء. 

في حالة السيارة» cil‏ تحاول تحويل العميل المحتمل من شراء سيارة حمراء إلى 
شراء سيارة سوداء؛ لذلك فإن الغرض من القصة هو أن تقول: «انظرء إذا ردت أن 
تكون مختلفاء وإذا أردت أن تتميز عن clad‏ إذن فعليك بشراء السيارة السوداء CN‏ 
كل الناس يقودون سيارات حمراءء بينما أنت الوحيد الذي يقود سيارة سوداء؛ فهذه 
السيارة هي التي ستلفت الانتباه إليك.» يبدأ هذا الكلام في تغيير معايير المشتري» ويبداً 


في دفعه الفعل بنحى يعجز عنه أي شيء آخر. 
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لا يختلف سرد القصص تحريريًا Lec‏ أوردناه سابقًا؛ فإذا أردت أن تجعل خطابات 
البيع التي تحررها أكثر 56 فعليك بسرد قصص فيها. فعندما تكتبء وهذا مهم 
LL‏ تصبح القصص أداةً قويةٌ للغاية في تقسيم المادة الإعلانية التى تستعين بها؛ فإذا 
out‏ أن قافم الناش إل SLAM‏ إخراء ما فلك به أن يكون لديك اكيء يستمن في جذبهم 
bbe‏ وتكرارًا ويجعلهم يواصلون القراءة. لقد سمع معظمنا على الأرجح عن الغرض 
من العنوان؛ فالغرض من العنوان هو دفعك إلى قراءة الجملة الأولى» والغرض من قراءة 
الجملة الأولى أن تدفعك إلى قراءة الجملة التاليةء وهكذا. 

تؤدي القصص هذه الوظيفة لأن الناس يبدءون في البحث عن الجزء التالي من 
gal) eae‏ القال موه AES SA pals a a ANN‏ مدن ساو ارب 
الولايات المتحدة عن بول هارق» لكن بول هارفي هو راوي قصصء كل ما يفعله هو 
AIG NES‏ ا SS NOE‏ 
شديد» aliy‏ لوجود احتمال كبير أن يكونوا قد سمعوا القصة نفسها بالفعل» لكن 
ليس بالطريقة التي يرويها بها؛ فهو يحكي نصف القصةء ثم يذهب إلى فاصل إعلانيء 
كنيعو ويقول: Mon‏ مكيل Eel, Sts‏ وک الئاس peaks‏ اة وها لم 
يكونوا غير مهتمين إطلاقًا بالقصة من الأساسء لا يمكنهم تغيير المحطة خلال الفاصل 
الإعلانى حتى لا يفوتهم باقى القصة. كوّن هارفي طائفة من المستمعين بقصصه المقنعةء 
الت Baad dels Las py‏ لدرجة abl‏ لا تملك إلا أن تجن craig‏ إليها: 

iS Air, درن قفي نسي‎ El SSE بخطانات أن‎ ese Cause: 

قطعٌ القصة في أي جزء وجَعْلٌ القرّاء يعودون إليك Gib‏ لمعرفة المزيدء مثلما يفعل بول 
هارفي. فبإمكانك سرد ثلاثة أرباع القصة أو نصفهاء ثم تقول: «أتعرفون» سأعود 
لاستكمال القصة في غضون ثوان قليلةء لكن إليكم بعض الأشياء التي أرى أنه تجدر 
الإقنارة إلنها »كم مدا .وضع معابيرك عن الشيء اللي ري تيم أن ag tty‏ أن كان 
عن طريق ريط قصتك بما تبيعه. 

بعد ذلك تحكي جزءًا آخر من القصة» وتربطها كلها بعضها ببعض. أخيرًاء في 
النهاية عندما يضطرون إلى قراءة الخطاب بأكمله من أجل الوصول إلى نهاية القصة, 
تكون بذلك قد أعطيتّهم IS‏ المعلومات التي يحتاجون إليها من أجل التوصّل إلى الاستنتاج 
المنطقي الوحيدء وهو الشراء منك. 


1۷ 


الإقناع 


عندما تصنع قصصك احرص على أن تقسّمها إلى أجزاء يمكن رَيُطها بكل جزء من 
عملية الشراء» ويمكن أيضًا ربطها بكل نوع من الأشخاص يُحتمَل أن يقرأ خطابك» أو 
يأتي للحديث معك Spies‏ أو عبر الهاتفء أو يستمع إليك خلال لقاءِ معك في وسائل 
الإعلام. 


(Y)‏ سرد القصص 3 وسائل الإعلام 


يتساءل الجميع عن كيفية توصيل قصتهم إلى وسائل الإعلام» وأفضل إجابة عن هذا أنك 
لديك الفرصة لجذب انتباه أي مراسل صحفي عن طريق إخباره قصة رائعة. ما هو 
Ga pal‏ العقيض co‏ مراسل؟ لا مته الان لهذا LE‏ ته ce nS‏ شبيكات ALA‏ 
العامة ف الدولة ht‏ هدا peal)‏ الط قان فيضن ga‏ الصحفيين هو رد Ai‏ 
فهذا هو الشيء الوحيد الذي يفعلونه» وهم lags‏ يبحثون عن قصص من أجل سردها. 

Gl,‏ کروی eee oh Ce eI E‏ عرب ترق eet‏ أجل 
Gal Le gpl‏ من أسكلة yo‏ قر كاك الفلافات العامة أى الان منها gaia go‏ 
أرقت إجزاء مقا بلك -pgas‏ ف حال :قاق هن رمال اتف اری gas gill Blas‏ 
وكان أغلبها سطحيًاء وكانت جميع التصريحات الإعلامية التي تلقيتها مليئة بالمبالغة 
والوقود Gilg‏ ا كانت فقالة: gilts tad‏ اتر الد agi xy‏ وقد هة بحن 
معظمها على الفور. لكن التصريحات التي احتفظت بهاء هي التصريحات التي جذبت 
اهتمامي بالفعلء وأَذَّرتَ بالفعل في مشاعري؛ فقد جذبتني بقصصها الساحرة وجعلتني 
أشتاق إلى معرفة المزيد. من بين أكثر من مائة رد GRE‏ على جزء saly‏ من هذا الكتابء 
لم KSÍ‏ سوى تصريح صحفي واحد لأجري مقابلة مع صاحبه؛ وكان قد كتب لي رسالة 
بريد إلكتروني dade‏ فلم يسعني إلا الإسراع بالاتصال به هاتفيًا. أما الردود الأخرى 
فقد ذهبت كلها إلى القمامة. ومن المثير للاهتمام أننى استطعتٌ أيضًا أن أستشفٌ شينًا 
كن opal‏ ابات pgs‏ مق القع ال أوردوها AU aad‏ أ Ge‏ قوم 
pa $3‏ أية قصة على الإطلاق؛ فكانت اللقاءات مع مَن يروون القصصّ بوضوح وعلى 
نحو جيد هي hadi‏ وحصلت منها على أفضل ال معلومات؛ وأما الباقي فلم أورده في 
هذا GSI‏ 

لذلك إذا استطعت أن تقدّم للمراسلين Gad‏ يريدونه» في الشكل المعتاد لديهم — 
وهو القصة - فإلى من سيستمعون في رأيك؟ Sal‏ أم شخص كتب عنوانًا عاديا للغاية 


VA 


سرد القصص 


e 


في نشرة إعلامية غير مؤثرة لا تجذب انتباه أي شخصء ولا تعده بي شيء» أو 
مشاعره؟ 

OUST‏ إن قوة القصص تكمن في قدرتها على التأثير في مشاعر الناس؛ فهي تثير 
اهتمام الناس الفكري والشعوري؛ فتجمع بين الفكر والمشاعر بحيث يستمعان ككيان 
واحد. وتكون النتيجة أن يتأثر المراسلون بالقصة التي ترويها. 


gu 


م0 
Ce‏ 


)٤(‏ ممارسة مهارة سرد القصص 


حتى تصبح Ie Gol‏ للقصص» عليك أن تتدرب على قصتك وتصقل أسلوب إلقائك. 
ما chle‏ سوى أن تروي Lendl‏ مرة واحدة بصوت مرتفع إلى نفسك» ثم تواصل العمل 
على تحسينها بدءًا من هذه المرحلة. iaig‏ أفضل الأمور التي يمكنك الاستثمار فيها في 
أخناء dpe labs‏ القتضمن" هو suas Sepia Sue Hd‏ الشن dened cise‏ به في 
جهاز الكمبيوتر الخاص بك. اسرد القصة في الميكروفون» واستمع إلى ما تقوله؛ هل 


خرجّتٍ القصة LS‏ ينبغي؟ هل gad‏ جديرًا بالثقة؟ هل تبدو مَقَنِعًا؟ هل تبدو منفعلا 
AAS‏ 

إليك GAT Geol‏ يميّز القصص؛ إذا سردت قصتك دون أي تغيير في نبرة الصوت, 
ودون التعبير عن أي مشاعر في صوتكء فإنها لا تنجح LAÍ‏ وإذا كتبتَ القصص دون 
Gers Gi‏ باللغة أو بالمشاعرء فإنها لا تنجح على الإطلاق. 

(has‏ أننى أحكى لك قصة «الخنازير الثلاثة الصغار» أو olin‏ الرداء الأحمر»» 
E exis OSS‏ هيا اقرأ هذا وتخيّلٌ في رأسك أقرب محاكاة لإلقائى الرتيب: 
«صنع الخنزير الأول بيته من القش» وجاء الذثب ونفخ فيه فأسقطه. أما الخنزير الثاني 
فقد صنع بيته من Gaal‏ وليست Gaal!‏ بمادة جيدة للبناء عندما يوجد ذب يتمتع 
بركتين قويتين؛ لذلك cle‏ الذئب ونفخ في البيت فأسقطه ...» عند قراءة القصة على هذا 
الحو لا جك فع aa EY‏ تقر الد الأ كه عفرل pW‏ 

عندما تحكى قصصًا dale‏ ينقطع الناس عنك على الفور؛ فهم يحاولون معرفة 
cl ca‏ :هذا عا لل كليم أن فمجم کا Ug ag‏ كفب تكد 
من استخدامك Kby Gre Atel‏ من استخدام أفعال جيدة وقوية تجذب انتباه الناس» 
وتدفعهم إلى اتخاذ إجراء ماء وتجعلهم يرون الأشياء التي تريد منهم رؤيتها في عقولهم» 
وتجعلهم يفعلون ما تريد منهم فعله. 
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الإقناع 


أحد الأشياء التي أفعلها بانتظام هو النظر إلى الصور وشرح ما يحدث فيها. لا 
بش حكن pat of‏ الف Glas suns Ue‏ و الهنووة ils‏ أخدق تكسي Lined‏ 
عن الصورة uals‏ ما يحدث في المشهد. ثم أعرض الصورة على شخص ما وأقول له: 
«دغنى أخبرك Lad‏ هذه الصورة.» 

إذا نظروا إليها وقالوا: by‏ للعجب! هذا ممتع بالفعل.» إذن أعلم أنني نجحت في 
وصفهاء Lol‏ إذا قالوا: «حقًا! أهذا ما يحدث؟» أو إذا لم يردوا على الإطلاق» فإنني أعلم 
أنني على الأرجح لم أنجح في وصفها. 

إن هذه العملية ما هي إلا طريقة لبدء lad‏ طريقة سرد قصة؛ platy‏ طريقة صنع 
قصة خاصة بكء platy‏ طريقة جذب اهتمام الناس» لتتمكّن من التعامل مع مواقف 
غريبة عليك في الوقت الحالي» وتتمگن من صنع قصة حولها بسهولة وبسرعة؛ لأن هذا 

هو المطلوب منك عندما تشرع في إقناع الناس. 

توجد ثلاث قصص يجب أن تكون حاضرة في ذهن أي إنسانء أولها قصتك 
الشخصية؛ فعندما يريد الناس معرفة المزيد عنك» لا بد أن تخبرهم بسيرة مصغرة 
جذابة وممتعة عن نفسك مناسبة لموقفك. والسيرة المصغرة شأنها شأن جميع القصص 
الأخرى» تتكوّن من أجزاء» بحيث تستطيع إضافة مزيدٍ من المعلومات عند الضرورة أو 
عندما يكون الوقت مناسيًا. أما القصة الثانية فتكون عن شركتك» وتكون القصة الثالتة 
dads Ge‏ أى als utters‏ إلقاء قصنتك على tin gad‏ وستتهمن قدرقك عن PLE‏ 
بسرعة لتفوق أقرانك ومنافسيك إلى Ía‏ بعيدٍ. 


ملخص الفصل 
خط القصهن GE‏ تى ى goat‏ 
٠‏ تكون القصص مقنعة لأننا قد تعودنا منذ نعومة أظافرنا على الاستماع إليها 
والاستمتاع بها. 
٠‏ تسمح القصص لك بوضع الشخص الذي تقنعه داخلَ الصورة؛ فيتسنى له أن 
٠‏ تكون القصص مريحة لأنها (5B‏ بطريقة مألوفة؛ فلا بد من إلقاء قصصك 
اط الاس حكن فن Lie cai‏ 


سرد القصص 


Gall يجب أن تصمّم قصصك بحيث تعرّز الوئميّ العاطفي بالمشكلة التي يحلها‎ ٠ 
الذي تطرحه.‎ 

e‏ عند تجميع أجزاء قصتكء Ki‏ من أنك تعبّر Gable‏ عن كل رجال روديارد 
كيبلينج الستة الأوفياء الذين يخدمونه. عند صنع قصتكء Gol‏ عن الأسئلة: 
ماذا ولماذا ومتى وكيف وأين ومَن. 

٠‏ تغيّر القصص الناجحة Gules‏ الشخص الذي تقنعه. 


أسئلة النجاح 


٠‏ ما هي قصتي اليومّ وكيف أجعلها أفضل؟ 

٠‏ ما القصص التي أعرفها ولم أسردها hay‏ والتي بإمكانها تعزيز وضعي؟ 

o‏ ما الأدلة التي أملكها وبإمكاني تحويلها إلى قصص قوية مقنعةء أو بإمكاني 
Las po‏ من أجل تدعيم قصصي؟ 

E E وا جتان إل‎ FAN مو هذا‎ teases قيش‎ E 
إقناءًا؟‎ asi 

Gs ٠‏ أكثر الأشخاص الذين أستمتع بالاستماع إلى قصصهم وما الأشياء التي 
بإمكاني حذفها من هذه العروض التقديمية les‏ يجعل قصصي AST‏ تأثيرًا؟ 


۷١ 


الخبرة 


عندما يدمّر الرجال آلهتهم القديمة» سيعثرون على آلهة جديدة تحل محلها. 
بيرل إس باك 


القادة لا يجبرون الناس على اتباعهم وإنما يَدْعُونهم للانضمام إليهم في رحلة. 


تشارلز إس لاور 


يصبح الإقناع أسهلَ عندما تكون خبيرًا مُعترَفًا به؛ لأن الناس تبحث عن شخص جدير 
بالثقة يستطيعون تصديقه. فهم أكثر استعدادًا لفتح عقولهم للإمكانيات الجديدة؛ 
فبمجرد أن تطور مكانتك لتصبح خبيرًاء يسهل عليك البدء في تكوين مجموعة من 
الأتباع» ويصبح إقناع أتباعك أسهل من إقناع الذين لا يعرفونك على الإطلاق. 

فر في الخبراء الذين Lab‏ إليهم Geog:‏ من أجل الحصول على نصيحة. Gas‏ الدكتور 
فيل ماكجرو ls‏ بلا منازع في مجال تطوير الذات وعلم النفس؛ ويُعتبر رش ليمبو 
خبيرًا في أي شيء PSL shally T‏ ار دراک هن أكون قاوى الشركة التنظيمية 
والإدارية حظوة بالإشادة. يوجد شيء مشترك بين كل هؤلاء الأشخاص؛ فلديهم تابعونء 
وهم أناس يستمعون إليهم طواعيةء ويؤمنون pgs‏ ويعطونهم مصداقية في كل مرة 
يوصون بهم لأصدقائهم وزملائهم. 

عندما أتحدث عن الخبرةء فإنني أستخدم المصطلح على أنه يشمل كل شيء؛ من 
كون الفرد خبيرًا بسيطًا في أحد المجالات أو الموضوعات» وحتى التحكم في مجموعات 


الإقناع 


ضخمة من الناس. ولأغراض الإقناع يشمل هذا المصطلح التعريفين الأول والثانى لكلمة 
‘guru‏ الأول بمعنى plas‏ روحي شخصي في الديانة الهندوسية والبوذية التبتية؛ والثاني 
الممتخدّم أكثر لخدمة أغراضنا بمعنى مستشار أو مرشد موثوق به (قاموس التراث 
الأمريكي للغة الإنجليزيةء النسخة الرابعة). 

من المهم لكل إنسان يمتهن الإقناع أو يأمل ببساطة في التفاوض على نحو أفضل 
في الصفقات؛ أن يصبح خبيرًا — والأفضل أن يكون خبيرًا معترَفًا به س في مجاله. 
سنستعرض في الصفحات التالية كيف يمكنك تطوير مهاراتك ومعتقداتك الخاصة 
لتصل إلى مكانة الخبراء المعترّف بهم (إذا اتبعت الخطة بأكملهاء فربما حتى تصل إلى 
مكانة الخيراء المشاهير). 

أريدك أن تفكّر في خبرتك للحظة. ربما تكون قد اشتريتَ Éd‏ في الماضي GAS‏ تريده 
لكنك لم تكن قادرًا على شرائه؛ ويتمثّل هذا الشيء بالنسبة إلى كثيرين Éa‏ في أحد المنتجات 
التكنولوجية. بناءً على المتجر الكبير الذي اخترته على الأرجح سارت التجربة تقريبًا على 
النحو التالي: تدخل المتجر» وتتسوق وتقرأ بطاقات الأسعار الملحقة بالمنتجات» وتضغط 
على المفاتيح» وتفحص كل المنتجات المنتمية لهذه الفئة. كذلك تتجاهل كثيرًا من البائعين 
الذين تلتقيهم خلال جولتك لأنك تريد أن تتفقد المنتجات قليلًا قبل أن تشتري. ثم يحين 
الوقت» فقد حصرت اختيارك بين جهازين بناءً على ما رأيته؛ فتشير إلى أحد البائعين 
الذي يأتي سعيدًا لمساعدتك: فتسأله عن الفرق بين المنتجين متطلَّعًا إلى شرح متعمّق. ثم 
تحصل على هذا الشرح؛ إذ يقرأ لك البائع deg‏ المنتج من البطاقات الملصقة على الآلات» 
التي قد قرأتها بدقة بالفعل. فتسأله عن معنى هذا الكلام» ولا يستطيع أن يشرحه لك؛ 
وبذلك يقضي KLS‏ على مصداقيته chal‏ ويقل احتمال أن تشتري أي شيء في ذلك الوقت 
ال iS sod‏ 

قارِنْ هذا بهذه التجربة: تدخل المتجرء وتبدأ في البحث عن مشغلات إم بي ثريء 
Shs‏ إليك الات وات عا إذا کان .هذا ھی اول مشتفل لے بی در E‏ فتجييه 
بالإيجاب؛ فيقول لك البائع: Gal op‏ سبعة منهاء فبالإضافة إلى عملي في هذه الوظيفة 
أعمل أيضًا منسق أغاني في الحفلات والأفراح (دي جيه)؛ لذا أحاول Legs‏ العثور على 
الأفظل سخ له اعنظر إل Jao‏ اللسكارانات لايجا (pre‏ ف كل مجان والجرء asa‏ 
بالنسبة J)‏ هو العثور على نوع تكون Sage‏ صوته مرتفعةً بالقدر الكافيء وسعةٌ تخزينه 
PE‏ والقدى العاف أكون A teas tas‏ ل pan E EERIE‏ له انك 


vé 


الخيرة 


كثير السفر» وتريد Eid‏ يجعلك تتجنب الأشخاص الذين يحبون الحديث إليك طوال 
رحلة الطائرةء ويقاطعونك في هذا الوقت الذي تعمل فيه. «إذا لم يكن لديك ails‏ أعتقد 
أن بإمكاني مساعدتك في حَضْر تفكيرك في هذين الاختيارين» وسأشرح لك السبب. slay‏ 
إذا لم تكن مثلي تحتاج إلى وجود عشرات الآلاف من الأغنيات على مشغل إم بي ثري 
طوال الوقت» فلا يوجد سبب لشرائك نوكًا ذا سعة تخزين عملاقة. وإذا لم تكن 
ستستخدمه في تخزين الصور أو مشاهدة الأفلام؛ التي تستغرق gb Gay‏ في تحميلهاء 
إذن cali‏ لست بحاجة إلى شاشة ملونة. يمكنك تخزين نحو ثلاثة آلاف أغنية على هذين 
الجهازين» وهو ما يعادل نحو Gh‏ أسطوانة مدمجة من الموسيقى» وسعرهما أقل 
من مائتين وخمسين دولارًا. كذلك تعجبني بالفعل جودة الصوت في الجهازين كليهماء 
ولا أعتقد أن بإمكانك التمييز بين موسيقى مشغل إم بي ثري وما تسمعه في مشغل 
الأسطوانات المدمجة. Gi‏ شخصيًا لا أستطيع التمييز بينهماء وكذلك عملائي لم يعلّقوا 
yo bi‏ الج LEM ode pg! GUS te‏ ق فة ga ling‏ اتان altel gill‏ 
أنك يجب أن تشتريه إنه أغلى بعشرين دولارًا لكن كمالياته أقل تكلفةٌ بكثيرء ومن AS‏ 
ستوفر JUI‏ على المدى الطويل.» 

الفرق أنك ستخرج من المتجر الثاني ومعك جهازك التكنولوجي الجديدء بالإضافة 
إلى حليف موثوق به عند شراء أجهزة إلكترونية شخصية» على افتراض أن المنتج يستوفي 
السمات الموعودة. يوضّح هذا المثال ببساطة كيف يحول عض مجال الخبرة È)‏ هذه 
الحالة البائع الذي يعمل أيضًا منسق موسيقى في الحفلات) دون تشكيك العميل في 
ترشيح البائع؛ وذلك بفضل خيرة البائع الملموسة ومعرفته بالمنتج. 

الآن Jas‏ أنك تحاول إقناع عميلك باستخدام شركتك بدلا من شركة منافسك ASM‏ 
lone‏ بكثير. aids‏ منافسك das‏ مقنعة منطقيًاء وهنا يأتي دورك» فتعرض خبرتك 
المعرفية عن طريق تقديم عرض مفصل لمشكلة» وحلولها الممكنة. وتستعرض دراسات 
الحالة التي تظهر كيف أنك ساعدت شركات مشابهة في حل مشكلات مماثلة. بعد ذلك 
وح مس ا سرد رسيو 
dau‏ اط لاعف ق LeU Ide‏ وتو خيه Uf‏ انحن من a‏ التكارية الكرق aa‏ 
على مقالات حديثة Séan‏ عن منهجيتك الخاصة. وأخيرًاء تقترح عليه أن e‏ 
أكثر من خلال مشاهدة قرص ی ل کی papa‏ القاء نك MEAN‏ في قرات نسي إن cif‏ 
vel el‏ إن بي cow‏ وفوكس نيوز. 


الإقناع 


فجأة تجد أن قيمتك قد ارتفعت كثيرًا؛ فثمة Gow‏ واضح لإيمان العميل على الفور 
بأنك ستتمكن من إمداده dos‏ أفضلء حتى إن كان هذا سيكلفه مبلغا أكبر Sls‏ 
فقد منحك YS‏ من المنافذ الإعلامية التى استضافّئك مصداقيةٌ طرف ثالث. كذلك ike‏ 
date‏ الحالة (ait‏ ها وال اة ist‏ ووم bts‏ أن oe SL ata‏ 
معرفة عادية بالمشكلة التي يواجهها العميل والحل اللازم لها 

أنت الآن في طريقك إلى الوصول إلى أعلى درجات الخبرة التي يمكن أن تَحسّد عليها. 
bas‏ المستوى النهائي في تحقيق خبرة شخصية مثالية GSI‏ من عملائك؛ فعليك أن 
تحقّق ما وعدت به فتُظهر لهم أن قرارهم وثقتهم LIS‏ في موضعهماء وتعمّق علاقتك 
بهم. فتكون النتيجة أن تحصل على تابع» وهو Gadd‏ يدعمك طواعيةٌ ويختارك دومًا 
دون 55 By‏ هذه المرحلة تحتاج إلى تدخل كبير من أجل إبعاده عنك؛ فقد أصبح لديه 
مجموعة جديدة من المعتقدات ونمط فكري جديد يرى من خلالهما منتجك أو خدمتك 
أو أفكارك. 

توجد فائدة أخرى لكونك خبيرًا؛ إذ يسمح لك هذا gh‏ تكتشّف بطرق كان من 
الممكن أن تغيب عنك لولا ذلك. فعندما go)‏ الناس بحنًا عن اسمك أو اسم شركتك أو 
فكتها على جوجلء فإنهم يجدون إشاراتٍ كثيرةً إليك في المنافذ الإعلامية التي أجريت فيها 
لقاءات معك» مما يضفي عليك جاذبيةً أكبر. فيعثرون على مدونتك (المدونة هي حرفيًا: 
Jaw‏ على شبكة الإنترنت؛ أشبه بمفكرة على شبكة الإنترنت» شرعت في شق طريقها 
ر إل ااا ر ا ا أخدت ها ره وا 
مجال خبرتك. والسبب في عثورهم بسهولة على مدونتك» أن محركات البحث حاليًا تضع 
صفحات المدونات في ترتيب أعلى من حيث علاقتها بمصطلحات البحث. كذلك Sas‏ عليك 
الناس عندما يشير إليك أقراتك في لقاءاتهم في برامج التليفزيونء كما يفتح لك كتابك 
أبوابًا لم تكن تتمكن من فتحها قط قبل نشره. 

الآن أنا على يقين من أنك قد اقتنعت من الفائدة التى تعود عليك من تطوير مكانتك 
کک اياله الذي مع gl‏ ف ترج داه اله Ug atl‏ كاك رك حتفي 
أو جمهورّك LE‏ في الوقت الخال فإن أذكى شيء بإمكانك فعله هو أن تصبح Lai‏ 
خبير في مجال تأثيرك. 


Ag 


۷1 


الخيرة 
)1( كيف تصبح خبيرًا معتزفًا به في ثلاثين يومًا؟ 


سواء أكانت لديك قاعدة عريضة من الجماهير أم لم يكن لديك جمهور على الإطلاق في 
الوقت الحالي» بإمكان أي شخص Élu‏ في خلال ثلاثين Legs‏ فقط أن يكون على الطريق 
الصحيح إلى أن يصبح خبيرًا مشهودًا له. في الواقع» هي عملية سهلة نسبيًاء لكنها تتطلب 
ا مو مخ فك افا من قا wis‏ من الان da Wg oes ell‏ أن SSS‏ 
على مجهودك أيضًا؛ فالخبراء يظهرون ويختفون Gall de pur‏ ومّن يبقى منهم هم 
أولئك الذين يركّزون على الحفاظ على صلتهم بالواقع وظهورهم. 

إن الصلة بالواقع هي أهم مفتاح لأن تصبح خبيرًا معترفا به؛ فيجب أن تتأكد 
من حداثة معرفتك» وأن المعلومات التي تستطيع تقديمها بإمكانها حل المشكلات أو 
تقديمٌ أفكار جديدة بسرعة وبدقة وبقدر معين من الذوق الشخصي (انظر الفصل الثالث 
للتعرّف على الشخصية). ddl‏ عليك أن تكوّن آراءً. يمكن أن تتشابه آراؤك مع آراء 
الآخرين في مجال عملك أو تتعارض مع آرائهم. إن الأمر الوحيد الذي يشترك فيه كل 
الخبراء هو تلك الآراء التى ينسبونها لأنفسهم. 

إليك خارطة الطريق هذه للنجاح في أن تصبح خبيرًا معترفًا به في غضون ۲۰ يو 


a 


Jla die (1)‏ خبرتك. 


Sie‏ يوكتوح مال Gree‏ لديك معرفة سميقة dic‏ بالفعل» sing‏ الوضوع 


الذي تريد أن تصبح خبيرًا فيه. 
(Y)‏ ادرس موضوعك بتمعن. 


o‏ يتفق كثير من الخبراء على أن المرء يحتاج نحو ألف ساعة من التدريب حتى 
يصبح خبيرًا في شيءٍ ماء مثل: لغةء أو آلة موسيقية؛ أو أي نشاط GAT‏ يريد 
أداءه باحتراف. 

o‏ أنشئ Iysa‏ بيانات إلكترونيًا يحتوي على ألف خانة. US J‏ مرة تقضي 
فيها ساعةٌ على تطوير خبرتك» Jiag‏ الشيءَ الذي درستّه أو Gels‏ أو جِرَّيْتَه 


2 


أو طبقته. 
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الإقناع 


(Y)‏ ابدأ في تكوين آراء. 


Asn ٠‏ الخبراء آراءً ويشاركونها مع الآخرين. 

o‏ ابدأ في كتابة مواضيع تعبيرية ومقالات وأبحاث. 

e‏ اقض Gay‏ في مشاركة آرائك مع المراسلين panty‏ من المحترفين ذوي النفوذء 
الذين باستطاعتهم نشر كلامك. 

o‏ ابدأ في الحديث على الملا في منتديات مناسبة عن خبرتك. 


)٤(‏ شارك آراءك وأفكارك المبتكرة. 


٠‏ أَجْرِ Lads ble‏ في المجلات التجارية. وحتى المجموعات الصغيرة مثل 
توستماسترز بإمكانها أن تعطيك فرضة البدء في توثيق خبرتك. وهذا ليس 
الوقت المناسب لتقلق بشأن الحصول على أجر مقابل معرفتك وآرائك؛ فهذا هو 
وقت ترسيخ مكانتك كخبير. 
احصل على شهادات من هذه المجموعات بشأن خبرتك وقدرتك على مشاركة 
هذه الخيرة ياختصار مفيد. 


GES ifi (0)‏ أو اكت مقا أو تقريرًا رسميًا أو سجّلْ GGS‏ صوتيًا. 


o‏ يعطيك الكتاب مصداقية فورية. 

bob لا يلزم أن يكون الكتاب‎ ٠ 

cA إن هذا الكتاب وثيقة حية تظهر للجميع مكانتك كخبيرء ويصير تراثا‎ e 

وربما لشركتك LAÍ‏ 

Jiu ٠‏ كتابًا ge‏ فإن إنتاجه يكون سريعًا وغير مكلف إذا GAS‏ ستنشر 
ais )1(‏ برنامجًا إذاعيًا خاصًا بك. 
cos) (y)‏ مدونة. 
(A)‏ روخ لنفسك. 

أريد تحليل كل نقطة من النقاط السابقة الذكر بمزيد من التفصيل؛ حتى تحصل 


على كافة المعلومات الضرورية لتتمكّن من تطبيق US‏ منها بنجاح. فعليًا يستطيع أي 


VA 


الخيرة 


شخص تطبيق JS‏ النقاط المذكورة سابقًا؛ لذا أستعرض في الفقرات القليلة التالية أبسط 
الطرق لتحويل هذه الخطوات إلى واقع. 


Ss (1-1)‏ مجال خيرتك 


إن التركيز أمر محوري للتعلّم السريع؛ وتحديد مجال خبرتك هو أول خطوة في طريقك 
إلى أن تصبح خبيرًا؛ فالعموميات لا تكفي. عندما شرعت في دراسة الإقناع» لم أفعل هذا 
بهدف أن آصبح nd Lal‏ في مجال الإقناع. لكن مع مرور الوقت» عندما أصبحت 
أكثر Lee‏ في im‏ المبيعات والتسويق, Lele‏ أنني يجب أن ن أميّز نفسيء وأن أصبح 
Lids‏ عن كل مَن حولي؛ oii‏ تعزيرٌ أبحاثي الحالية لأصبح خبيرًا في إقناع الناس. 
فبمجرد أن تقرّر ما تريد أن تشتهر به» وتحدّد مجالَ خبرتك» يمكنك إذن أن تشرع في 
تتا كاذك بيخ صفوف الخزاء. Gay‏ أن تتوافن chal‏ متعرقة أساسرة Sie‏ فق مهال 
عملك» وعندما Fuad‏ نطاق تركيزك يمكنك أن تصبح ASI‏ معرفةً. 


(١-؟)‏ ادرس الموضوع بإمعان 


لكي تصبح خبيرًاء أنت بحاجة إلى فهم الموضوع الأساسي ELS‏ احصل على تدريب 
إضافي أو معرفة إضافية عندما لا Le Gad agai‏ بالكامل» أو Louie‏ يكون الموضوع 
خارج نطاق معرفتك الحالي. احرص على دراسة الأفكار الحالية للقادة الفكريين في 
مجال عملك» وتعلَّمْ منهم مباشرةً حتى Goad‏ معرفتك وتسرّع استيعابك. 


(۳-۱) ابدأ في تكوين آراء 

kL قوق لبيك انك ليخن‎ I NEN EEE 
مبتكر» إذن فادرس آراء رواد الفكرء وكوّنْ رأيك بناءً عليها. إذا كنت تتفق معها بشدة‎ 
عن سبب عدم صحتها.‎ GL عن سبب صحتهاء وإذا كنت لا تتفق معهاء » فكوَّنْ‎ GL, 3558 
لدى أتباعك» الذين‎ Lard هذا ويُفضل أن تكوّن أفكارًا وآراءً مبتكرة؛ إن إنها تكون الأعلى‎ 
سيعملون على نشر رسالتكء بما في ذلك وسائل الإعلام. وبمجرد تكوينك لآرائك وأفكارك‎ 


۷۹ 


الإقناع 


Sill‏ 6 اجمعها في مقاطع صوتية صالحة للاستخدام بحيث يمكنك عرض رأيك وسبب 
صحته وأهميته بسرعة ووضوح للمستمعين إليه 


)4-١(‏ شارك آراءك وأفكارك المبتكرة 

من المهم في هذه المرحلة أن تشارك أفكارك وآراءك؛ فيجب أن ترى ثمرة US‏ ما بِذْلْته 
من oe‏ شاق. وتتمثل أولى خطوات تكوين مجموعة من الأتباع في ترسيخ مكانتك؛ لذا 
احرص على أن يعرف آراءَك وأفكارّك الأشخاصٌ الذين ترغب في التأثير فيهم في النهاية. 

هذا هو الوقت المناسب للبدء في مخاطبة وسائل الإعلام التى تخدم عملك. Sia‏ 
دوريات متخصصة أو مجلات تاكن مكاسية acs‏ نوف واف حوارًا مع المحررين 
عن موضوعك. تدرج Us‏ المجلات تقريبًا جدولَ تحرير على موقعها الإلكتروني» يوضح 
الموضوعات التي ستظهر في الأعداد القادمة؛ aiul‏ جدولَ التحرير هذا كنقطة بداية 
لتكوين علاقاتك. ومن المهم أن تحدّد سببّ كونك Gulia‏ لكتابة هذا المقال وكونك خبيرًا 
موثوقا به» oly‏ تتمكّن من عرض رسالتك بوضوح وإيجاز؛ حيث سيكون Bay‏ حديثك 
مع المحرر عند الاتصال به قصيرًا للغاية. 

توجد LAÍ‏ خدماتٌ يمكنك شراؤهاء تعطيك فرصة تلفي إرشادات فكّالة من 
محررين يبحثون عن أشخاص يجرون ages‏ لقاءً فعليًا في أي موضوع» Lails‏ هذه 
الخدمات هی «بى آر نيوز «(www.prnewswire.com) «sly‏ بإمکانك (ab‏ إخطارات 
غدة cilys‏ فق الدوة من عشرات الحررية الذي يبحكون ithe lad ge‏ لجرا لقاء 
معهم من أجل مقالات ule pias‏ في القريب العاجل. 


Gis cali (0-3)‏ أو Cast‏ مقالًا أو تقريرًا Gow,‏ أو سحل كتابًا سمعيًا 


على الرغم من مهابة هذا الأمر في نظر بعض الناس» فقد أصبح تأليف الكتب حاليًا 
وطباعتها أسهلَ من ذي قبل. ولا يزال اتباع الطريقة التقليدية في تحديد ناشر كبير 
وحمله على نشر كتابك؛ هو السبيل المفضّل لإصدار كتابك. لن أحاول أن أوضح لك كيف 
تنفذ عملية إعداد عرض لكتابك والاتصال بالمحرّرينء لكنْ يوجد عديدٌ من الكتب الجيدة 
للغاية حول هذا الموضوع» ا ب اس ل ا د 

يرق 2S‏ من Goll‏ أن tall‏ لأنفسهم :ظريقة Aol! (a delice‏ كه وقد 
بدأت الكتب التي ينشرها مؤلّفوها لأنفسهم تحظى بمزيدٍ من الاهتمام الإيجابي؛ وحين 


الخيرة 


تباع على موقع Amazon.com‏ لا ose‏ سوى قليلين من تمييز الفارق إذا كانت الكتب 
ذات طباعة جيدة. ويوجد كثير من الشركات التى ستساعدك طوال عملية نشرك لكتابك 
تفلف كما أن الاه تخ الطلت digas ky Pea‏ ا a‏ ككك هر 
Jai‏ عدد ممكن من faa‏ 

سأعرض لاحقًا في هذا الكتاب طريقة تستطيع من خلالها تأليفَ كتاب أو مقال أو 
تثرين فن .فق + * al of Liga‏ لكن todas aah Lol‏ عن GALEN‏ والتقارين الرسمية. 
فكل الكل تقر ted‏ عن oils‏ مقدوية Gayl baa‏ ادا erat) Lote‏ 
المتخصّصة. مرةً أخرىء في البداية وربما إلى ASI‏ الفكرة ليست في تحويل ما تكتبه إلى 
مركز ربحي؛ فسيخبرك JS‏ من الذين يكتبون بانتظام كجزء من جهودهم في الإقناع 
أنك لن تجنى مالا من كتابك أو مقالتك» وإنما ستجنيه بسبب كتابك أو مقالتك. 

إن المقالات المكتوبة Ie‏ والمشتملة على أفكارك وآرائك الفريدة أسلوبٌ رائع 
للحصول على أتباع ومنح مصداقية لمواقفك؛ فمعظم الناس يؤمنون بأن المقالات لا 
يكتبها إلا الصحفيون الأكفاء أو الخيراء. ريما يكون هذا صحيحًاء لكن الصواب LAÍ‏ 
أن الأشخاص الذين يقرءون هذه المقالات Sule‏ ما يعطونها مصداقيةٌ لمجرد اعتقادهم 
بأنها ما دامت مطبوعةء فإنها بالتأكيد أفضل من ال معلومات التي لديهم. 

إن التقارير الرسمية هي تقارير مفصلة تشرح أفكارًا أو نظرياتٍ أو عمليات 
بظويقة تدمع فيما أفكارك وراك lhe‏ .هن أجل :توصيل Lae Ulery‏ عن منیب lyse‏ 
بعض الأفكار أو صحتها. وللتقارير الرسمية أهميةٌ كبيرة في بناء مصداقيتك كخبير؛ 
لأنها تقدّم للناس ,45 مفصّلة عن شركتك من الداخل وعن عملية تفكيرك. 

ليس من اللازم أن تتو بنفسك GUS‏ هذه التقارير الرسميةء وليس من الضروري 
أن تحتوي على معلومات ees‏ وحدك؛ فيإمكانك أن تقتيس من أبحاث (مع وضع 
حقوق الطبع والقيود القانونية في ذهنك) ويمكنك حتى Uae‏ الآخرين يجرون أبحانًا على 
أفكارك ويحسّنونها (ويكتبونها). من المعتاد والمقبول أن تستعين بأشخاص dT‏ في 
كتابة التقارير الرسمية باسمك. إذا لم تفعل شيمًا خر لتحسين مكانتك كخبيرء فاكتب 
تقريرك الرسمي الأول اليومَ ووزّغه على أقرانك Gay‏ ترغب في التأثير فيهم. 

إن السبب الأكبر في عدم إنهاء معظم الناس لهذه الخطوةء هو شعورهم Gl‏ الكتابة 
أمر شاق ALU‏ وأنها تجعل هذه العملية بالغة الصعوبة. دَعُوني أعرض عليكم عملية 


A\ 


الإقناع 


e 


LLM gu‏ 'يمكن لأي شخض اسنتخدامها ف تاليف كتاب أو BES‏ مقال of‏ تقرير 
فنى في Legs "١‏ أو أقل: 


Jio ٠‏ موضوعًا Boy)‏ أنني قلت «موضوعًا» وليس «عنوانا»)؛ إذ ينشغل كثيرٌ 
من الناس في كتابة عنوان رائع» ولا يتخطّؤْن IGT‏ هذه المرحلة. 

Joe Cis! ٠‏ المحتويات أو نظرة dole‏ على المقال» بحيث تكتب فكرة واحدة أو 
عنوانَ فصل في صفحة منفصلة. 

Me ٠‏ سبع نقاط تريد الحديث عنها في كل فصل موجود في صفحة جدول 
المحتويا ت؛ أو بدلا من ذلك rw She‏ نقاط تريد الحديث عنهاء dais 3 US‏ 
إذا Eas‏ تكتب مقالًا. 

Ad ٠‏ كل صفحة من صفحات جدول المحتويات أو من صفحات النقاط السبع 


Gi peal ٠‏ أبحاث أو حقائق أو اقتباسات أو صور أو مواد أخرى ضرورية من 
أجل كل موضوع موجود في جدول محتوياتك» أو في صفحات النقاط السبع؛ 
وضَعْها في الملف. يجب أن تتم عمليات التجميع المبدئية في يوم واحد أو Jal‏ لكل 
موضوع. (إليك معلومة: إذا انخرطت في الأمر Gas‏ فبإمكانك عادةً تجميع كل 
الأشياء في يوم أو يومين» كحد أقصىء فقط إذا S38,‏ على هذه المهمة.) 

o‏ ابدأ في تأليف كتابك. hut‏ في كتابة المعلومات الخاصة بالنقاط السبع في كل 
فصلء أو ابن مقالّك حول النقاط السبع. استمرّ في الكتابة حتى تنتهي من 
كافة المعلومات الضرورية للسبع نقاط. بإمكانك اختيار الانتقال إلى الفصل 
التاليء أو التوقف عند هذا الحد في هذا اليوم. K‏ من GLY‏ وأنت تكتب عن 
الأسئلة «من» و«ماذا» و«متى» و«أين» و«لماذا» و«كيف». إذا كنت منزعجًا من 
الكتابة» فإنه يمكنك العثور على كاتب مساعد» أو الاستعانة بشخص يكتب لك. 
l e E T‏ 

Loly ٠‏ هذه العملية حتى تنتهي من كل الفصول. 

fhe o‏ نفسك على كتابة أول GUS‏ أو مقال أو تقرير فني على الإطلاق. 

تنطبق العملية نفسها على الكتب السمعية باستثناء أمر واحد: بمجرد أن تكتب كل 
شيءء تذهب أنت (أو الموهبة الصوتية التي تستأجرها) إلى استوديو تسجيل» وتسجّل 


AY 


الخيرة 


كتابّك على أسطوانة مدمجة. يمكنك أيضًا تسجيل التقارير الرسمية وتضعها على موقعك 
على شبكة الإنترنت من أجل من ترغب في إقناعهم. 


)1-١(‏ 253 برنامجًا إذاعيًا LOLS‏ بك 


ينجح تقديم البرامج الإذاعية إلى حد بالغ في ترسيخ مصداقيتك؛ وقي عصرنا الحاليء 
يستطيع أي شخص فعليًا أن يفعل هذا؛ فيوجد في كل محطة إذاعية تقريبًا فترات من 
الوقت تبيعها المحطة إلى أشخاص مثلك ومثلي ليقدّموا فيها برامجهم الإذاعية الخاصة. 
تتراوح هذه الفترة Sule‏ بين ٠١‏ و٠٠‏ دقيقة. وحتى وقت تأليف هذا الكتاب» يمكنك 
تقديم برنامجك الإذاعي بمبلغ زهيد لا يتعدّى ٠١‏ دولارًا في الأسبوع. 

إن الميزة في البرامج الإذاعية أنك لا يجب أن [gods‏ من المدينة التى تسكن فيها 
(يكون هذا مفيدًا إذا كانت هذه هي منطقة نفوذك الأساسية)؛ إن يمكتك أن تقدّم 
البرنامج الإذاعي عبر الهاتف من أي مكان. ما عليك سوى أن تتصلء ثم تذيع المحطةٌ 
برنامجّك على الهواء أو قد Jud‏ البرنامج مسبقًا وتذيعه المحطةٌ خلال الفترة الزمنية 
التي تمتلكها. 

لقد Sel‏ كثيرٌ من الشخصيات الناجحة وقدّموا برامج إذاعية بهذه الطريقةء وانتقلوا 
إلى إذاعة برامجهم على أكثر من محطة؛ بعضهم يفعل هذا بنفسه والبعض الآخر يستعين 
بشركات الوساطة للاتصال بالجماهير لتتولى هذه الشركات هذا الأمر بدلا منهم. بناءً 
على هدفك ومدى التأثير الذي تنشده» والجهد الذي لديك استعدادٌ لبذله في المشروع» 
کو أن ك إذاعة ورامك كن oS‏ ك إذاعية ا Gatien‏ ك لك عادة ما 
يؤتى شراء مزيدٍ من المحطات ثماره» وذلك توفيرًا للوقت. 

i‏ إليك pe‏ لا يعرفه كثيرون عن برامج الإذاعة؛ ففى اللحظة التى يصبح لك فيها 
S EE‏ اعا E E‏ افتيازات: 
تعنى بالنسبة إلينا سهولة الوصول؛ فلا يمكن لكثير من الناس أو أقسام العلاقات العامة 
aa ca lak‏ فل IS) bal gall‏ کا aca Spica gle E‏ الکن 
الذي تريد استضافته. أتذكّر ما ذكرناه LEST‏ عن اشتهارك Gas‏ تظهر R‏ سد 
هذا هو حلك السحري. كذلك عندما تستضيف شخصًا ما وتساعده في نشر رسالته أو 
بناء مصداقيته, فإنه يصبح Gore‏ لك وعلى الأرجح سيرد لك هذا المعروف إن استطاع. 


AY 


الإقناع 


لا أريد أن أترك لديك انطباعًا بأنك ستحصل على ميزة الوصول السريع إلى أي 
شخص في مجال التجارة أو الصناعة بمجرد أن يصبح لك برنامج إذاعىٌء فهذا لا يحدث؛ 
فكلما ارتفع شأن الشخص الذي تريد استضافته» زادت صعوية استضافته. استخدِم 
تأثيرك مع oá‏ تستضيفهم. اسألهم إذا ما كانوا يستطيعون تقديمك لأشخاص آخرين 
تريد استضافتهم إذا كانوا على علاقة بهم. بالنسبة إلى معظم Ge‏ يسعون لتشكيل 
مجموعة من الأتباع؛ لا يكون هدفهم استضافة أشهر المعروفين في مجال عملهم؛ إذ يوجد 
عشرات إِنْ لم يكن مثات الخبراء الأقل شهرة الذين بإمكانهم إعطاؤك وإعطاء برنامجك 
Lalas‏ $855 أن هدفك وهدف برنامجك هو بناء مكانتك كخبيرء وليس بناء مكانتك 
abies‏ برامج إذاعية. 


)۷-١(‏ اكتب مدونة 


إن الشيء الرائع في مدونات الإنترنت هو عدم 5 أي أحد أن تكون الأفكار طويلةٌ مثل 
لقال اکا لكن pal‏ هناك م ورك عر لها كانت EE‏ 

كندل اواد أذوات زاكمة لعدة a AN illest‏ كسك" متاح (tol‏ 
آرائك. هذا لا يعني أنها لا يمكن أن تخضع لتفكير Gls‏ لكن المدونات بطبيعتها يكون 
قراؤها محدودين» على الرغم من أنهم دائمًا ما يلتزمون بمتابعتها. ما إن تعرض فكرتك 
في مدونة» تحصل طوال الوقت على تعليقات مباشرة من US‏ من الذين يرسلون لك 
رسائل إلكترونية» يعبّرون فيها مباشرة عن خواطرهم وأفكارهم» ومن الذين يضعون 
على مدونتك روابط لآراء منشورة على مدوناتهم. عندما تحظى مدونتك وأفكارك بمزيد 
من الاهتمام» سيضعك كثير من المدونين الآخرين Legs‏ على قوائم القراءات التى يوصون 
ا يدجي bP‏ مد وتاتيع لل و و Alario‏ كدير 
عند قرّائهم وسينقلونها لك عن طيب خاطر. 

السبب الثانى في كون المدونات أداة شديدة الفعالية هو أنها من الأشياء التى تتعامل 
معها محركات البحث على نحو جيد He‏ فبسبب سهولة ربطها بكلمات البحث الأساسية 
وتحديتها المستمرء تميل إلى الظهور في مواقع متقدمة في نتائج محرك البحث. لنستخدم 
مدونتي كمثال. كثير من مصطلحات البحث التي كنت سأضطر إلى دفع مبالغ ضخمة 
من JUI‏ نظيرهاء في كل مرة ينقر شخصٌ ما عليها في جوجل أو one‏ من محركات 


Ag 


الخيرة 


بحث التنسيب غير المجانية؛ يوجد في الأشياء التي أنشرهاء ونتيجةً لذلك أصبحَتٌ مدونتي 
تظهر في Jel‏ مكان في جميع محركات البحث التي أريدها. 

عند كتابة pal liigas‏ بحث يجب عليك إجراؤه مسبقًا يكون عن كلمات البحث 
الأساسية والعبارات التي يبحث عنها الناس من أجل الوصول إليك وإلى فئتك. توجد 
أماكن رائعة لإجراء acs‏ من أجل معرفة عدد الذين يبحثون عن مصطلحات أو 
عبارات معينة. لكن أفضلها على الإطلاق هى موقع http://inventory.overture.com.‏ 
فما عليك إلا أن تكتب الكلمة أو العبارة التي تريدها في مربع البحث» وسيجعلك على 
spill‏ رف عدن الاين يبحكون عن هذه النكنة of‏ اللسطلع وأي شىء ST‏ يحون dic‏ 
ذي صلة. بمجرد أن تحدد المصطلحات والعبارات التي يستخدمها الناس» تبدأ ببساطة 
ق ats‏ أشراء GLa‏ مد وك تمول هذه المطلحات تارات (alls‏ لا يهر 
كثيرون: يساعد LAÍ‏ ذكر هذا المصطلح أو العبارة في عنوان منشوراتك في تحسين مكان 
ظهورك في محرك البحث»ء ويكون هذا دومًا أول ما يراه الذين يبحثون عن هذا المصطلح, 
مما يشجعهم على الضغط على الرابط بسبب صلته الوثيقة. 

من أجل تحقيق أفضل النتائج» اجعل ما تنشره في مدونتك يتراوح بين ۲۰۰ و0١٠5‏ 
كلمة؛ فهذا يجعل تصنيفها أعلى في نتائج محرك البحث. كذلك تأكد من إنشاء روابط من 
مدونتك لمواقع الشركات أو الأشخاص الذين aa S55‏ فهذا يضعك في مكانة أعلى LÍ‏ 
يجعل هذا LAÍ‏ الناس تعرفك إِنْ لم يكونوا يعرفونك بالفعل؛ فكل إنسان يبحث عن 
اسمه في محرك البحثء وإذا لم يكن هذا يحدثء فلا بد له أن يحدث - وعلى الأرجح 
سيحدث - قرييًا. 

انشر Érd‏ على مدونتك مرتين أو BSE‏ في الأسبوع, واجعل أفكارك حديثة ومسترسلة. 
إذا لم يكن لديك أي شيء مبتكر تستطيع الحديث die‏ يمكنك الحديث عن الصيحات 
الحالية في مجالكء أو التعليق على أفكار معينة يتداولها آخُرون. 


m 


(A-1)‏ روج لنفسك 


ZAN 
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يُصبح الخبراء خبراء لأنهم لا يخافون من نشر أفكارهم الخاصةء وعليك أنت أيضًا 
تخاف؛ فما عليك ببساطة إلا أن تفكر في بناء مكانتك كخبير على أنها جزء ضرور 
من أدائك لعملك. فالأشهر Sale‏ هو G8‏ يفوز بالسباق الطويلء وأنت GIL‏ تبني أساس 


(n م‎ 


الإقناع 


احرص على ظهور كل قصاصاتك الصحفية على موقعك الإلكتروني حيث يمكن 
cael‏ ووا شار تجا حك Ga bse‏ إرسال مقالات مان (gins‏ ك eal‏ 
الحاليين أو المحتملين. Ki‏ فيها على أنها فرص تسويقية إضافية. تقع مسئولية نشر 
رسالتك Yo‏ غاذقك cost‏ لكن كلما S537‏ وظنفتك عل gai‏ أفضل: شارعث .مهموعة 
أتباعك التي كوّنتها Ésa‏ بالبدء في نشرها نيابةٌ عنك. 

Sat!‏ بالكامل من الفرصة التي تقدّمها لك خبرتك الحديثة التكونء وستُفتح 
الأيواب أمامك. 385 جهودك على نكر أفكارك ورسالتك في كل فرصة مناسبة» وشارك 
نجاحك في توصيل رسالتك إلى الأسماع مع أكثر العملاء المقرّبين إليك؛ فهذا (gb‏ 
إلى أن تصبح رائدًا في مجال عملك» وشخصًا يريد الناس إجراءً تعامّلات تجارية معه؛ 
فالشيء الوحيد الذي يميز القائد هو عدد أتباعه وجودتهم. 

هكذا أصبحت الفرصة سانحةً أمامك لتصبح خبيرًا؛ إذن ما الذي ستفعله gall‏ 
لتحسين خبرات أتباعك؟ 


ملخص الفصل 

« يريد الناس الاستماع إلى أصحاب المعرفة الواضحة التي لا يمتلكونها هم 
peu‏ وتم فون che pla‏ 4555 انهم رن diane‏ 
متخصضة يكن الاستفادة Note‏ 

٠‏ في الواقع ليس من الصعب الوصول إلى مكانة الخبراءء لكن ذلك يتطلب جهدًا 
مركرًا. 

٠‏ يتبنى المرشدون والخبراء ALT‏ يشاركونها بانفتاح مع الآخرين» يتفق بعضها 
مع تقاليد المجال» بينما يتعارض معها بعضها الآخر. يتحدّى - في الغالب - 
أشهرٌُ الخبراء هذه التقاليد. ESS‏ آراءَّك الخاصة gall YS Ling‏ 

٠‏ بمجرد أن تحتل مكانك بين الخبراء سيعمل أتباعك على نشر رسالتك نيا 

Gus ii ٠‏ أو Cast‏ تقريرًا Gas‏ أو مقالا أو مدونةء واستخدِحْ 895 الصحافة في 
إضفاء مزيدٍ من المصداقية Jails‏ على أفكارك. 


e 
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الخيرة 


« في أي مجال sles‏ في تخصّصي أتمتع بالفعل بخبرة أو أريد أن أصبح خبيرًا 
Sas‏ 

« ما الذي أحتاج إلى دراسته أو doled‏ حتى أستكمل خبرتي كخبير؟ 

o‏ ما الذي فعلته بالفعل ويجعلني إلى a‏ ما في مكانة خبير معترّف به؟ 

e‏ ما هو أول GUS‏ سأؤلفه» أو أول تقرير فني أو مقال سأكتبه» وإلى مَن 
سأعطيه؟ 

gá ٠‏ المستعدون حاليًا للنظر Y‏ على أني JL,‏ فكرء وكيف أستطيع التأثير فيهم 
حتى يشاركوا معتقداتهم مع آخَرين مثلهم؟ 


AV 


الفصل السابع 


الرغبة فى التصديق 


إن ما يصدقه المرء Hy‏ على أدلة غير كافية على الإطلاق يعبر عن رغباته؛ 
تلك الرغبات التي لا يدركها هو نفسه Sale‏ فإذا رضت على الإنسان حقيقة 
GLE‏ مع i bd‏ فإنه سيفحصها عن كثب» وإذا لم تكن (gale UNI‏ دامغةٌ 
فإنه سيرفض تصديقها. من ناحية أخرىء إذا عُرض عليه Sal‏ يعطيه مبررًا 
للتصرّف Ley‏ يتوافق مع فطرتهء فإنه سيقبله حتى في ظل عدم كفاية الأدلة 
على صحته؛ وهذه طريقة تفسير أصل الخرافات. 


برتراند راسل 


يوجد لدى be US‏ عدد كبير من المعتقدات التي Shad‏ بها ونكون مستعدين للدفاع عنها 
US‏ ما أوتينا من قوة. وثمة معتقدات أخرى من تلك التي نؤمن بها تكون أكثر مرونةء 
ويمكن تغييرها بسهولة نسبية. في النهايةء يتمحور كل موقف يُمارّس فيه الإقناع حول 
تغيير معتقدات شخص آخْر على مستوّى ما. 

من المعتقدات البسيطة التي يؤمن معظم الأمريكيين بصحتهاء أن الحرية بكل 
أشكالها القانونية Je‏ لكل أمريكي. ومعظم الأشخاص مستعدون plu‏ عن هذه 
Call oe, fe Nees E sal‏ قوع EEE OR‏ افك يكن 
لحدث واحد أن يغيّر على الفور معتقدات الناس؛ ففي يوم الحادي phe‏ من سبتمبر 
SEES E Ek‏ ورك موك الها زه lal‏ ان Us ite‏ 
3765 معتقداتنا حول كثير من الأشياء في لحظة. تبلور dol‏ أبرز التغيّرات التي كان 
الغا بل :امعان لكف لها دون نقاش Ye)‏ الأقل لفترة من الوقت)» في القيود التي 


الإقناع 


فرضت على حريات معينة. لاذا؟ لأنه كان من الأصلح لنا أن ن¿ نكون آمنين على أن Lae a‏ 
تمدع Ge dy‏ خريات؛ وقد كنا جاج إلى هزين Go‏ العلوماف قبل العودة إلى المستؤيات 
السابقة من الحرية. 

بينما قد يرى بعضهم المثال السابق Ue‏ قصوىء فإنه في الحقيقة يعبّر عن عملية 
الإقناع بطريقة يمكن GY‏ شخص يعيش في الولايات المتحدة فهمها. فقد احتدم الخلاف 
في الدولة بأكملها Lec‏ إذا كان تعذيب الإرهابيين المشتبه فيهم مقبولًا في الوقت الحاليء 
وهو شيء كان معظم الناس ضده من قبل على الأقل نظريًا. لقد بات يتوجب علينا 
iles‏ أن نتجادل حول فكرة مقدار القوة التي يمكن لقواتنا العسكرية وسلطات تنفيذ 
القوانين والسلطات الأمنية استخدامها ضد إنسان GAT‏ من أجل استخلاص معلومات 
منه بإمكانها إنقان آلاف الأرواح. لقد OS‏ على استعداد اذ معتقداتنا وتغييرها بطرق 
لم نفكّر فيها من قبل „Éa‏ 

يوجد LAÍ‏ جانب آخّر للمعتقدات؛ فنحن جميعًا بحاجة إلى الإيمان بشيء ماء ونريد 
sie oC!‏ هنا وح الذيق درون E O‏ بطريقهم PAN‏ 
بنظام معتقدات وأفكار أكبر من أنفسهم» فهم يحتاجون إلى الطمأنينة التي لا سبيل 
إليها إلا بالإيمان. ومن المثير للاهتمام أن كثيرًا من معتقداتنا الراسخة لا يوجد لها 
ساس واقعي؛ فما من أحد يستطيع إثبات وجود إله abel‏ لكن ملايين الأشخاص حول 
العالم يجدون dal,‏ عظيمة في هذا الاعتقاد. هذا ويؤمن كثيرٌ من الناس بتناشخ أرواح 
البشر بعد الموت» أو بوجود Ble‏ خارج مجرتنا. لا يمكن إثبات Gi‏ من هذه الأشياء 
على نحو قاطع» إلا أن متعة الاعتقاد تعطى المؤمنين بها أساسًا مشترگاء ومجموعة 
Kifa‏ من الأصدقاء والمعارفء ومجتمعًا؛ إنها تخلق مستوّى من الأمان» ويمكنها توجيه 
السلوك بطرق مختلفة. فالمعتقدات الدينية توجّه سلوكيات كثيرين» Ges‏ طريق اتَباع 
عدة مجموعات مختلفة من المعتقدات نضفي على حياتنا نظامًا وأمانًا ومعنّى. 

sh‏ شخص dats‏ معتقداتنا يتعرّض على الفور لوابل من الانتقادات» وعادةً ما 
تُصنف على أنه مهرطق. فكثيرًا ما تعرض العلماء والباحثون عير الزمان للسخرية 
لمجرد تجرّئهم على افتراض أن معتقداتنا الراسخة منذ فترة طويلة لم 525 صالحةٌ. إننا 
في حاجة شديدة إلى الحفاظ على معتقداتناء لدرجة أننا نعيق التقدّم من أجل حماية 

معتقداتنا الغالية. 

لقد قضيتٌ Gay‏ طويلًا في الحديث عن المعتقدات وكيف تؤثر فينا لسبب وجيه جدًا؛ 

إن أكبر سبب لفشل معظم الحجج المقنعة هو أننا نفشل في إمعان النظر في المعتقدات 


q. 


الرغبة في التصديق 


التي نحاول تغييرها؛ فنحن في الغالب ea‏ أن TT‏ : 
إلى القيام بفعل مختلفٍ بعض الشيء, لكننا نغفل عن فهم جميع المعتقدات الراسخة 
ail‏ قدو فده ته هنا al‏ 
اغا Bis‏ إل هيم يسيظ ALU‏ مكل PUR] glad Sal‏ زوجها satis diak‏ 

ARIS كل فق كوقه لوكا‎ yA hl مقف‎ ial دو ك فة‎ al 
بالإضافة إلى‎ le وتشعل شكل الزخاضن :تدز 'أفضل: ويجعل هذه الزوجة أفضل‎ 
]ذل كان‎ SU da يده‎ A ee a Li وكا‎ eS Gl lee 
أن تنظر قبل‎ (gale بمثل هذه الأهمية؛ فإنه يمكن للمرأة أن تنزل هي المقعد ويجب‎ 
أن تجلس لأن الرجل ينظر ويرفع المقعد حسبما تقتضي الضرورة من أجل استخدام‎ 
المرحاض. ويمكن لهذا الجدل أن يستمر إلى الأبده وهذا ما يحدث في كثير من المنازل‎ 
حتى في عصرنا الحالي.‎ 

القضية هنا هى أن هذا الجدل قد يكون أعمق من مجرد معرفة سبب ضرورة رفع 
قك Ata Stl‏ أو رتاف فك علد الخدت إل اخ الأطراقة. كه كن cilities‏ 
تجعل احتمالية تغيّر رأيه بعيدةً للغاية. فعندما تتحدّث إلى السيدةء تجد أنها تؤمن بأن 
إنزال المقعد dave‏ على Gi Gd‏ الرجل وتهذيبه» كذلك تعتقد أنها علامة على احترام 
Yass‏ لها؛ oY‏ والدها كان Jais‏ ذلك Logs‏ لوالدتها. من Lal‏ أخرىء فإن الزوج 
متمسّك بالسلوكيات الذكورية؛ وبما أن والده لم يكن Sale JÈ‏ المرحاض i‏ كان 
يدافع عن موقفه أمام ÓL Gully‏ تزگه للمقعد مرفوتًا يكون علامة على أنه يتحگم في 
المنزل» Sly‏ إنزاله يفون بلطت 

حتى يتمكّن US‏ طرف من حمل الطرف الآخر على الموافقةء لا بد لهما من فهم 
ماهية المعتقدات التي يحاولان تغييرها. فبمجرد أن تفهم المعتقد ومدى dd guy‏ يمكنك 
أن تبدأ في التوصّل إلى استراتيجية UG‏ لإحداث تغيير في هذا المعتقد» أو aus‏ أساس 
يشتمل على هذا المعتقد. Bale‏ ما نشعر بضرورة تغيير المعتقد في حين يكون دمجه كما 
هو لا ul‏ به؛ فغالبًا ما تكون الاستفادة من قوة المعتقد وتحقيق نتيجة أفضل من 
استغلاله أكثر فاعلية بكثير. 

عندما iS‏ أبيع برمجيات ماكينات تسجيل المدفوعات النقدية الإلكترونية (البرامج 
الإلكترونية التي تدير هذه الماكينات)ء كان هناك اعتقاد ob‏ وظيفة هذه الماكينات يجب 
Syl! gay MT Maly Gel dass vi‏ مرون السلم وعطلنات pull‏ وجرن الها 


1١ 


الإقناع 


من هذا الجزء تدخل المعلوماتٌ بعد ذلك في نظام الحسابات» ويبدأ عمل المحاسبين من 
هذه النقطة. إلا أنه كان هناك كثيرٌ من الأمور المتعلقة بالعمل الإضافيء واحتمال حدوث 
أخطاء في البيانات» مما cil‏ إلى عدم صحة الاعتقاد السابقء لكن كانت هذه هى الطريقة 
ve‏ من مطلم E‏ كيك كادف الأموال شركلل وو اا الس ر د 
الباقي» وفي نهاية اليوم» تجري أنت الحسابات. 

55 توجد مشكلة 6 فقط في هذا الاعتقاد لنا؛ وهى أن برامجنا الإلكترونية 
ف امنيسل aimless dl iene eal Ee teres ill‏ 
نحن بحاجة إلى تغيير اعتقادهم. كان بإمكاننا إنفاق ملايين الدولارات في تنظيم حملات 
إعلانية على مدى السنين على أمل أن تدفع الناس إلى التفكير في هذه المشكلةء أو يمكننا 
الاعتماد على المعتقد الموجود بالفعل لدى الناس» وهذا ما فعلناه بالضيط. Vaid‏ من عرض 
Latin‏ على أنه حزمة محاسبية بإمكانها أيضًا تشغيل ماكينة تسجيل المدفوعات النقدية» 
اعتمدنا على المعتقد؛ فعرضنا البرنامجٌ الإلكتروني على أنه Solis‏ لتشغيل الماكينة يمكن 
CEES‏ :وطيعة eo UAB‏ تع وليك PPO Pa E ee Or‏ 
لكنها موجودة. عرضنا بعض الحجج البسيطة عن AS‏ الوقت الذي سيوفره البرنامج» 
وكيف أنة يقل جن AUST‏ ردقال السساناف» وتو فته تن هذا EEE yA‏ 
اعتمدنا على اعتقاد أن الذين يستخدمون البرنامج هم بالفعل على حقء وقدَّمُنا برنامجنا 
على أنه يتوافق مع معتقداتهم الحاليةء وأعطيناهم كذلك بعض الأدلة الموجزة على وجود 
إمكانيات أخرى متاحة إذا أرادوا استكشافها. 

كانت النتائج مثيرة li>‏ للاهتمام؛ فقد ازدهرت فئة منتجنا بنسبة تفوق أكثر 
من 50٠0‏ في BUI‏ في سنة واحدةء كذلك شهدنا زيادةً متناسبة في عدد المستخدمين 
والمشترين من المتخصصين في أدوات الدعم الفنى لمنتجنا المحاسبى. والسبب وراء ذلك 
يتمثل ببساطة في أن معظم الأشخاص حاولوا بعد حصولهم على البرنامج الجديد الدفاع 
عن اعتقادهم القديم عن طريق إثبات صحته» وكان السبيل الوحيد لإثبات صحته هو 
إثبات أن الفكرة الجديدة خاطئةء وهو ما يتطلب منهم تجرية البرنامج. ونتيجة لتجربة 
البرنامج؛ اختبروا النتائج التي أردنا لهم معرفتها وتغّرت معتقدات معظمهم على الفور. 
G (Gold dlls‏ برنامج SUSU Ay FS] JAI‏ جيل الذفوعات النقدية :غير 
مُدمج في وظيفة المحاسبة. يحدث التغيّر الهائل وتقيّل المعتقدات الجديدة عندما 7G‏ 
المعتقدات. 


۹۲ 


الرغبة في التصديق 


توجد لدينا جميكًا الرغبة في التصديق؛ فعندما تُعرض علينا معلومات جديدة» نؤمن 
ols Las Sule‏ ونسمعه على الفورء وهذا ما giles‏ عليه التصديق التلقائى. وحتى يمر 
ال ضير مو ب WES‏ ات الترس ما ذا كان :هذا الف ied‏ اة 
al‏ لاء WL‏ نستمر في تصديق المعلومات الجديدةء وهي حالة تُسمّى ببقاء التصديق. 

توجد لدينا جميعًا أنماط إدراك انتقائية تسمح لنا برؤية الأمور كما تخبرنا 
معتقداتنا بدلا من رؤيتها على حقيقتها فعليًا؛ فنحن نكوّن تركيبات أو خططًا عقلية 
تسمح لنا بترتيب وتبسيط المعلومات الموجودة حولنا. تفرض هذه النماذج علينا وعلى 
الآخرين ما نحبه وما نكرهه وکل شىء نفعله تقرييًا. 

تحمل نجوه الخطلطا دمل المنقاة التي تسمح لنا برؤية العناصر المختلفة لأحد 
المواقف أو عدم رؤيتهاء وهي تدعم معتقداتنا بشأن الصورة التي يفترض أن يكون عليها 
ما نراه. لقد مررنا جميعًا بتجربة رؤية شخص ما رت الثياب ولا يبدو عليه الحصول 
على مستوّى تعليمي جيدء فنحكم dle‏ ونجد عند الحديث معه أنه في الواقع لبق في 
الحدية Hola GIS OS) pla pias GLU‏ بى بحن SLs‏ فى الحظيزة أو 
في سيارته. إن المشكلة الموجودة لدينا جميعًا Lil‏ نرى Had‏ ما ونفسره على الفور بما 
يتوافق مع أنماطنا الفكرية الخاصةء بدلا من اختبار مُعتقدنا لنرى إذا كان صحيحًا في 
هذا الموقف أم لا. وحتى تتمكّن من الإقناع بفاعليةء عليك تعليق عمل نماذجك ومعتقداتك 
لفترة طويلة بما يكفي لتختبرهاء فترى إذا ما كانت تنطبق على هذا الموقف الذي تتعرّض 
إليه حاليً أم لا ٠‏ 

أحد التحديات الأخرى التى تواجه معتقداتنا ونماذجنا العقلية التى نتبناها عن 
altel‏ هو أنه فطل موحوية حن كدد وحون أدلة مهاده COV‏ كمي إن افلا 
يتماشى مع تفسيرنا. 

إذا كنت تأمل في الإقناع بفاعلية» فعليك أولًا اختبار المعتقدات التي يؤمن الناس 
بصحتها وتتوافق مع وضعك» وتجعلهم يتأكدون مرة أخرى من صحة هذه المعتقدات. 
بمجرد إعادة التأكد من المعتقدات» تكون قد بدأت في نقل الذين تحاول إقناعهم إلى مكان 
يمكنك فيه إعادة تشكيل معتقداتهم لتشمل رؤيتك. 

يجب أن تظل Gs LAÍ‏ في معتقداتك» وتعمل بانتظام على اختبار أنماطك الفكرية 
Late‏ متلق بأنواغ سعينة مق الأقراك أن" المتفدات IGT‏ عند lagu 8 Galo‏ ولايد أن 
تشجع الناس على اختبار معتقداتهم» وتقدّم لهم أفكارًا جديدة وأدلة داعمة تريد منهم 
التفكير فيها. 


th aw 
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الإقناع 


الأمر المثير للاهتمام فيما يتعلّق بالمعتقدات هو أنها يمكن أن تتغير ببطء أو بسرعة 
فائقةء sly‏ على الموقف وحالة الشخص الذي تحاول تغيير معتقداته. عندما يصاب 
الناس بدرجة كافية من الإحباط أو الضغط بشأن مشكلة أو حدث معينء تكون لديهم 
رغبة شديدة في as GLU!‏ أي حلء ويجدون متنفسًا كبيرًا في العثور على هذا الحل. 
ويسمح لهم هذا المتنفس - هذا الإنجاز — بتشكيل معتقد على الفور. وهذه إحدى 
تقنيات التحويل الرئيسية التي يستخدمها oa‏ يجتذبون الناس لإحدى العقائد» وستنجح 
أيضًا معك عندما تبداً دزاهة coMle Mh‏ التي يشعر فيها الشخص الذي تريد التأثير فيه 
بإخباط lads fll‏ ف Lad Hl‏ ف gf call‏ الغلاض من فشك Bias‏ الثامن 
بورك اقم Gap) Weis‏ اکن 

في كثير من الأحيان» عندما نشرع في الإقناع» نريد تغيير المعتقد الموجود لدى 
الشخص الآخر ليصبح مثل المعتقد الذي نتبناه. al‏ ما يكون من الضروري أن تدفع 
الناس إلى الاعتقاد GLS‏ في وجهة نظرك» أو تغيير موقفهم بالكامل حتى تحملهم على 
اتخاذ الإجراء الذي تريده. 

أحيانًا مجرد حمل الناس على تعليق الإيمان بمعتقداتهم يتيح لك الفرصة التي 
تحتاج إليها من أجل تقديم فكرة Buse‏ وأحيانًا لا يكون عليك سوى طرح سوال حول 
المعتقد الحالي. ففى النهاية» يتمتّل هدفك كمحترف للإقناع في خلق siine‏ جديدء وحمل 
e a‏ ودود PE]‏ بطريقة تسمح لهم أيضًا بتقبل معتقدك. 

إن أصعب معتقدات يمكن تغييرها هى تلك التى تعتمد اعتمادًا كبيرًا على الإيمان 
أ عدن E E PE E‏ ا Bg A‏ يكن 
تغييرها؛ فإذا أردت تحويل كاثوليكي إلى المورمونية» فإن مهمتك تكون بالغة الصعوبةء 
على الرغم من أن المعتقدين كليهما — ظاهريًا — يقومان على أساس واحد. ليس عليك 
أن تغير معتقدًا dus‏ بل أنت بحاجة إلى تغيير كثير من المعتقدات الأقل أهمية تغييرًا 
حدر يق كل Sul Jas‏ يفن Sa‏ ی کک بحرن NA‏ > ایی pill AN‏ 
يواجهك مع مثل هذا النوع من المعتقدات» هو أنها Sule‏ ما padi‏ على نحو مطلق. 
(كأن تعتقد أن المورمونية عقيدة» بينما الكاثوليكية ليست كذلكء أو العكسء flis‏ على 
(cll alias‏ 

إن قضية المعتقدات هي إحدى القضايا التي يعاني منها المعلنون US‏ يوم. فكيف 
أقنعك بترك علامة تجارية بعينها وكل ما تعنيه لك بعد ٠١‏ سنة من استخدامها؛ من 
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الرغبة في التصديق 


أجل علامة تجارية أخرى تجربتك معها محدودة؟ اتضح أن الإجابة عن هذا السؤال 
ليست بالصعوبة التي قد تظنهاء لكنها نادرًا ما تُطبّق كما ينبغي. 

ثمة علاقة وثيقة بين المعتقدات» والذاكرة» والتكرار» ومصداقية الشخص الذي 
يوصل الرسالة الجديدة. فإذا أخبرتك أن ثمة عملية تتكوّن من ثلاث خطوات لتغيير 
المعتقدات» فإنه يوجد احتمال كبير أن Jan‏ هذا على أنه حقيقة لأننى خبير في الإقناع. 
a‏ جعت القكرة a‏ تعر E‏ :جد (gol aan‏ كيدا فى الول 
لحقيقة ومعتقد تؤمن بهما. وعندما تبدأ في إخبار الآخرين عن هذه العمليةء فإنك تصدّق 
ode Yo‏ الفكرة وهذا Yo TAs u‏ ذلك Ugad‏ فكزة ENS Ge Tec agag‏ 
خطوات لتغيير المعتقدات إلى معتقد مُعترف به على نطاق واسع» أو إلى معلومة عامة. 
يوجد عدد كبير من مثل هذا النوع من المعتقدات الشائعة التي نتبناها جميعًاء والتي 
quail‏ أنها ليست صحيحة على الإطلاق؛ على سبيل المثال: هل سمعت من قبل أنك تفقد 
٠‏ في المائة من حرارة جسمك عبر رأسك؟ إذا كان هذا صحيكًاء فلن توجد حاجة إلا 
إلى أخف الملابس في أكثر أوقات البرد القارص في الشتاء ما دمت ترتدي قبعة! لكن الآن 
ما Ses‏ قد شكّكت في صحة المعتقد» فإن عليك أن تفكّر فيه. فإذا اقترحثٌ متلا عليك 
أن تجري اختبارًا ob‏ ترتدي ثوب سباحة لا يغطي الجسم بأكمله» وتقف به في ظروف 
ahaaa‏ ساف ner‏ قمع هذا rs‏ و ظويلة فإنك سترى 
المشكلة في هذا المعتقد من فورك» وستغيّره على الأرجح. 

في الحقيقة لقد قدَّمتُ لك Sill‏ عملية صنع المعتقد وعمليةٌ تغييره» لكن 325 lai‏ 
الأمر تحليلًا أكثر Gs‏ حتى تتمكن من معرفة كيف يمكنك صنع المعتقدات وتغييرها 
على نحو فعال. 


)١(‏ الخطوات السبع لتشكيل المعتقدات وتغييرها 


لكي تشكل معتقدًا جديدًاء عليك عرض المادة بأسلوب جدير بالثقة. وأفضل وسيلة لعرض 
المادة هي أن تعرضها من وجهة نظر خبير. نحن مُلرّمون في مجتمعنا بعدم مجادلة 
الخبراءء فنحن نستمع لما يقولونه ونتقيّل آراءهم لأنهم يتمتعون بمعرفة متخصصة 
نفتقر إليها. وقد عرضت كيفية اكتساب لقب خبير في الفصل السادس الذي يتناول 
E‏ لكن go OW‏ الوم أن تدزك مقط أنه Gar‏ عك أن رضن هادتك E‏ 


أن 


الإقناع 


ومصداقيةء سواء أكنت خبيرًا أم لا. في الواقع» من الصعب بعض الشيء أن يجادلك أحد 
في كونك Gus‏ العالّم الأول في آراتك الخاصة. 


)١(‏ استنبط أو oie‏ المعتقد الحالي الراسخ لدى شخص ما حول الفكرة التي 
aia a‏ :ذا كلك بشركة جا اكك عرس وف بالحتقد الاس هذا ا ن 
أبحاثك الحالية. فإذا كنت تبيع Gog‏ لوجه» يمكنك فقط أن تطرح سؤالا: Ley‏ الذي 
يهمك في «س»؟» فالناس يميلون إلى التعبير عن معتقداتهم بشأن شيءٍ بعينه عند طرح 
هذا السؤال عليهم» لكن إذا لم تكن متأكدًا من سبب أهمية هذا الأمر» يمكنك zob‏ 
السؤال الاستيضاحي: «ما سبب أهمية هذا الأمر لك؟» 

alge Sas (Y)‏ الإحباط أو اللبس المحيطة بالموضوع. 

(Y)‏ اعرض الفكرة الجديدة أو النتيجة التي تريد من جمهورك إدراگها بثقة وبراعةء 
وادعمها بأدلة موثوقة على صحتها. lily‏ كنت تحاول تغيير معتقد راسخ بشدة Loyd‏ 
تحتاج إلى عرض أدلتك عدة مرات وعبر عدد من المصادر الموثوق بها. عند تغيير 
المعتقدات, من المهم لكي تدفع الناس إلى الوعي بالفكرة الجديدة أن توجد أدلة مستقلة 
كافية يستطيعون الاطّلاع عليها وحدهم. ونظرًا لأنهم قد أصبحوا الآن على وغي تام 
بالفكرة الجديدةء فإنهم سينجذبون على الفور إلى الأدلة الصحيحة عندما يرونهاء 
فيصيحون على الفور مدركين لكل وقائع الحقيقة من حولهم. مع ذلك» عليك الاحتراس 
هنا للغاية؛ إذا كان موقفك أو منتجك أو خدمتك مثيرًا للجدل أو سلبيًا من ناحية أو 
أخرى» فإن جمهورك سيّعي هذه الوقائع أيضاء وسيصبح من الأسهل عليه الاحتفاظ 
يفحتقداته الحالية بدلا من استغراق الوقت ف تن الحقيقة كما gh‏ 

)£( إذا كان جمهورك ما زال يعاني من مشكلة في تغيير معتقداته, فاطلبٌ منهم 
التصرف «كما لو أنهم» يؤمنون بشيء معين للحظة فقطء واسألهم عما سيفعلونه على 
نحو مختلف وكيف سيفعلونه؛ فسيجبرهم تصرّفهم «كما لو أنهم» يؤمنون بالشيء 
على تقل المعتقد — على الأقل Gage‏ — على أنه ما يعتقدونه؛ ويمجرد أن يفعلوا هذاء 
يصبحون في سبيلهم لإقناع أنفسهم. 


KÍ (0)‏ على فكرتك مرارًا وتكرارًاء aiig‏ لهم Baloo‏ تكون الفكرة فيها دقيقة 
وصحيحة. 


ass (1)‏ لهم Als‏ واجعلهم يجرّبون منتّجّك أو خدمتك» al‏ رهم أدلة على pia‏ 
آخَرين Jil‏ هذه التجرية وقد ly ne‏ معتقدهم. 
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الرغبة في التصديق 


(V)‏ عندما (Sau‏ الناس مُعتقدًا جديدًا أو يغبّرون معتقدهم» كافتهم على هذا السلوك» 
واجعلهم جزءًا من مجموعة حصرية fie‏ مجموعة النخبة» أو جزءًا من ناد يقتصر على 
الأعضاء فحسبء أو Kjo‏ من مجموعة الأعضاء المفضلين. تاب معهم lags‏ من أجل 
الحقاظ Í ital lis ge‏ 


بمجرد أن تنجح في تغيير معتقد أو تشكيل واحدٍ جديد لدى أحدهم» يصبح إقناع 
هذا الشخص ف المستقبل أسهلّ كثيرًا؛ LY‏ قد أفدته وهو يثق eh‏ وقد EKA‏ لديه 
الآن معتقدًا آخّر ... وهو وجود علاقة بينكما وقواسم مشتركة؛ وكلاكما تؤمنان بالشيء 

65 أننا جميعًا لدينا رغبةٌ في الإيمان بأفكار ومبادئ أسمى أو أفضل بطريقة ما. 
ونكون في ail‏ استعداب لتصديق هذه الأفكار وتشكيل معتقدات جديدة عند وجود dale‏ 
معينة أو شك معين في أذهاننا. ومن خلال pgs‏ مدى أهمية المعتقدات» ây‏ القرارات 
المرتبطة بهذه المعتقدات التي تكون عاطفيةٌ للغاية أكثر من كونها منطقيةٌ يمكننا 
زيادة نجاحنا في خلق By‏ إقناعية. 


ملخص الفصل 

JS ترتبط المعتقدات كثيرًا بالمواقف الراسخة لدينا ونحن ندافع عن معتقداتنا‎ o 
ما أوتينا من قوة. يسمح لك فهمٌ معتقدات الأشخاص الذين تحاول إقناعهم‎ 
من محاولة‎ Vas بالتركيز على استخدام معتقداتهم الحالية كأساس لعملكء‎ 
تغييرها أو تشكيل اعتقان جديد.‎ 

٠‏ يغيّر الناس معتقداتهم على الأرجح عندما يبحثون عن Jo‏ لإحدى المشكلات 
التى كثيرًا ما سبّبت لهم توترًا أو قلقا أو ارتباكًا؛ فيتيح لهم التنفيش العاطفى 
تكوينَ معتقداتٍ جديدة بسرعة. l‏ 

e‏ يجب أن تعرض أفكارك الجديدة بإيمان ومصداقية» حتى تستطيع GIS‏ بيئة 
يمكن تقل الأفكار الجديدة فيها. 

© يريد كل فرد الإيمان بشيء cle‏ ووظيفتك كمتخصّص في الإقناع أن تعرض 
الفكرة التي يمكن للذين تحاول إقناعهم تصديقها واعتناقها. 

Sasi ٠‏ الأشخاص استعدادًا لتنحية معتقداتهم أو أنماطهم الفكرية جانبًا يكونون 
Gaal‏ المؤهلين لإقناع الآخرين. 


۹۷ 


الإقناع 
أسئلة النجاح 


e‏ ما المعتقدات التي أعتنقها حاليًاء والتي Lay‏ تتسبّب في عرقلة تقدّمي؟ 

Le ©‏ الؤاقعة الى منعتى فيها:اختلافٌ ف المعتقدات من التمكن من إقتاع الشخصن 
الآخّر؟ : i‏ 

e‏ ما المعتقدات المشتركة بالفعل بيني وبين الذين يجب علي إقناعهم؟ 

o‏ ما الفكرة أو المفهوم الذي يمكنني تقديمه ويمكن ol‏ أقنعهم الإيمان به؟ 

os e‏ الذين أعرفهم أو أعمل معهم حاليًاء وأحتاج إلى تغيير معتقداتهم من أجل 
توطيد علاقتنا؟ 

« ما الأدلة التي بإمكاني تقديمها من أجل تدعيم المعتقد الجديد الذي أقدَّمه؟ 


۹۸ 


الفصل الثامن 


oF 


الألفة 


الألفة هى أصل أقرب الصداقات» وأشد حالات الكراهية. 
أنطوان ريفارول 


إن الحقيقة البسيطة عن الألفة فيما يتعلق بالإقناع هي: كلما زادت الألفة بيننا وبين 
الناس أو الأماكن أو الأحداث أو المنتجات أو الخدمات أو المواقف» زاد احتمال أن نراهم 
عبر نمط عقلي يكون إما جيدًا Bru Lely‏ مباشرةء els‏ على خبراتنا السابقة. 

من أجل النجاح في الإقناع» عليك أن تحدد الشيء المألوف للشخص أو المجموعة 
التى تريد تغيير رأيها. ما الأساس المشترك القائم ا ارات الشتركة اة 
بالفمل كقاعدة .مشتركة؟ إل أى محموهات: أن مظعا يتتقوة؟ كن الذي يكرهونه أو 
ينفرون dia‏ بوجه عام؟ Gay‏ الذي يحبونه؟ وما الخبرة التي يريدون جميعًا الحصول 
عليها؟ عن طريق فهم الأشياء المألوفة تستطيع الانضمام إليهم في القاعدة المشتركة من 
الخبرات أو الرغبات المشتركة. 

Losie‏ نفتح حوارًا في las‏ ذي أرضية مشتركةء بل ذي موقع Yad‏ مشترك؛ نجبر 
الناس على البدء في النظر إلى الموقف من منظور مألوفٍ؛ فنحن نضعهم عاطفيًا في مكان 
يختيرون فيه مشاعر وأفكارًا قديمة. في مجال المبيعات» Sleds‏ هذا في مفهوم الألم والمتعة؛ 
فكرة ابتعاد الناس عن الألم إزاء المتعة. يمكننا الاعتماد إما على المخططات الإيجابية وإما 
على المخططات السلبيةء بناءً على الاتجاه الذي نريد التحرك فيه. 

منذ عدة سنوات» كنت أعمل مع age drac‏ للغاية أثناء عملية إطلاق نظام جديد 
لماكينات تسجيل المدفوعات النقدية. كان عمله موسميًا للغاية؛ إن كان AST‏ من 5١0‏ في 


الإقناع 


GU‏ من حجم مبيعاته السنوية يحدث في فترة مبيعات مدتها 55 يومًا. وكان أحد 
التحديات التي واجهذنا آنذاك هو تركيب المنتج بالنحو الملائم في أكشاك المركز التجاري؛ 
لأنها Sule‏ لا doi‏ تركيبها موظفون فنيون مدرّبون» وهو ما كان ينتج Sue dic‏ مرتفع 
من اتصالات الدعم لطاقم الدعم الداخلي لدى هذا العميل. وبصرف النظر عن موضع 
الخطأء عندما كان فريق الدعم الداخلي يتلقى عددًا مرتفعًا من الاتصالات» كان العميل 
يميل إلى إلقاء اللوم على البائع» وهو ما حدث بالضبط. 

كنت أعرف أنني لكي أتمكن من الإبقاء على استمرار المشروع ومنع المشكلة من 
الخروج عن السيطرةء يجب Yo‏ أن أقنع مدير قسم تكنولوجيا المعلومات والدعم بتحمّل 
المسئولية والتوصّل إلى طريقة أكثر فاعليةٌ لتركيب الوحدات. قويلت محاولاتي الأولى 
بالرفضء ويعد الحديث معه لفترةء اكتشفثٌ أن لدينا نحن الاثنين تجربةٌ مشتركة, 
وهي التجنّد في الخدمة العسكرية. وبمجرد اكتشافي لهذا الأمر» Slay‏ أضع IS‏ تجارينا 
الشركة وني E E aly Male cla‏ اه دو قالط SANG neg‏ 
لا يعرفون طريقة استخدامها في إطار تجريتنا المشتركة مع الخدمة العسكرية؛ فدفعثه 
إلى الانخراط في السرد على مسامعي أسواً تجربة Se‏ بها في الجيشء وكيف أمكنه حلها. 
Sil Aas jacked AANA | sc UNS CELA‏ 
موضع الاهتمام؛ وهي تركيب هذه الوحدات على نحو صحيح. لقد Sige‏ تقريبًا عملية 
كيز ae‏ هن Shs‏ هده قر والكدو CES gS‏ ف هذا sail‏ 
Lie‏ فكيف نجعله ينجح؟» في غضون عشر دقائق كان قد توصّل إلى Jo‏ (مع بعض 
الإرشاد البسيط) لجعل هذه العملية تنجح. وفي ùle‏ حديثنا قال لي: «أَتَعْلَم لا بد 
لهؤلاء الموظفين أن يصبحوا مبدعين ELS‏ كما US‏ من قبلٌ؛ فلا بد لهم أن يدركوا 
أنهم يتقاضّؤن أجرًا نظير حلهم للمشاكل. سأعمل على تحقيق هذا على الفور.» وكانت 
النتيجة تحقيق موسم ناجح للغاية» Lolly‏ علاقة مع مورّد ماكينات تسجيل المدفوعات 
اة ال Cage GPS ans UIST‏ هذا 

سوف يساعدك العثور على أساس مألوف في عملية الإقناع» كما أوضحث لك gil‏ 
فمن الأسهل إقناع شخص أوجدت بينك Ess ding‏ من all‏ وأصبحَّث بينك وبينه 
dive‏ أكثر من إقناع شخص قابلته SU‏ لكن Gaal‏ فمن السهل LAÍ GLU‏ أن dui‏ 
هذا الخ Gayl‏ عل بعد الاجم ف فو خن ليك SUM‏ علي 


aii 


LES OL E E a E A 
خططهم في أثناء حديثهم‎ agils كان هذا أفضل. تعرَّفٌ على ما يحبونه وما يكرهونه؛‎ 
من فهم‎ KD das عن المبيعات والإقناع ومنتجهم وعملك وأي شيء قد يعطيك ميزة فيما‎ 
ألمهم ومشاكلهم التي يريدون حلها.‎ 

من المفيد أيضًا أن تدعهم يتعرفون عليك بعض الشيء. يجب Logs‏ أن تكون معرفتك 
Ga‏ تقنعهم أفضل من معرفتهم بك؛ فيجب أن يتعرفوا على شخصيتك العامة وعلى 
سمعتك ويعرفوا القليل عنك أنت شخصيًاء حتى يشعروا بأن علاقتهم بك مميزةء لكن 
لا L‏ أحدهم IG!‏ معلومات تكفي لتكونا سواءً في معرفة أحدكما بالآخر. يجب أن 
تحافظ على وجود مسافة بسيطة وأنت GIS‏ شعورًا بالألفة حتى تحقّق النجاح. في 
استطلاع للرأي gel‏ صحيفة نيويورك تايمز/ محطة سي بي إس نيوز في عام ٩۱۹۹ء‏ 
قال الخاضعون له إنهم يتوقعون من ۸١‏ في BU‏ من الذين يعرفونهم معرفةٌ شخصيةٌ 
G pail‏ بإنصاف. 

يُظهر استطلاع الرأي هذا مدى أهمية معرفة الناس oly‏ تدعهم يأنسون إليك. ومن 
المثير للاهتمام» أنه كلما زاد ما تعرفه عن الناس» بصرف النظر عن مقدار ما يعرفونه 
هم عنك» زاد شعورهم بالألفة معك. اقض وقنًا في معرفة الأشخاص الذين تريد إقناعهم. 
إذا لم تتمكّن من التعرّف agale‏ شخصيًا بأقل درجة من المعرفة» فحاول التعرّفَ agile‏ 
قدر المستطاع بطريقة غير رسمية» من خلال إجراء بحث عنهم قبل أن تلتقي بهم؛ حتى 
تستطيع طرْحَ أسئلة مدروسة جيدًا تجذب اهتمامهم l de pus‏ 

نحن كبشر نحب أن نسمع أشياء عن أنفسناء ونحب أن نعرف أن الآخرين يعرفون 
أشياء Úe‏ عندما goai‏ بحثك على موقع جوجل قبل اللقاءء يمكنك العثور على AS‏ كبير 
من المواضع التي يشار فيها إلى الأشخاصء والتي ربما لا يعلمون Bad‏ عن وجودها. 
توجد WE‏ في جوجل أداة جديدة gud‏ «إجابات جوجل»» تُجري El‏ بحث die Jay‏ 
قال رة قدا من gs‏ وان إن اولان فعتوها Las‏ أحوى Ala‏ التعلعة 
hs‏ الات مك تمن كر مق lalate lh E‏ يق 4 و 
على إجابات شديدة التفصيل. بالطبع» إذا لم تكن تريد أداء العمل كله بنفسك» يمكن 
لأمناء المكتبات البحثية أداء معظم العمل نيابة عنك دون مقابل LAÍ‏ في النهايةء نظرًا 
لعدم وجود مصادر للمعلومات أفضل من الأشخاص المقربين من الشخص الذي تريد 


الإقناع 


إقناعه» aah‏ شبكة علاقاتك لتحديد المعارف AS AL‏ واجمع PSI‏ قدر مستطاع من 
المعلومات مسبقا 

بمجرد أن تجمع المعلومات» استخدمها. وجه الحوارَ في الاتجاه الذي يستحضر 
SŠI‏ معلومات مهمة من التي جمعتها. استخدِمٌ هذه المعلومات في عرض مدى معرفتك 
بالشخص أو وظيفته فقط بهدف Cob‏ مزيدٍ من الأسئلة التفصيلية» التي تتيح لك خلق 
مناخ من الألفة وجمع مزيدٍ من المعلومات بنفسك. شارك قليلا من معلوماتك الشخصية 
حل النحاتحة تمن أجل ok‏ مم of eee at)‏ افده 
المشتركين أو الخيرة المشتركة من أجل خلق الشعور بكونك شخصًا مألوقًا. عقب الحوار 
تكون المتابعة طريقةٌ رائعة لترسيخ هذا الشعور بالألفة؛ فاحرص على Slay!‏ رسالة 
قصبرة» أو إجراء مكالمة هاتفية. 


)1( تطبيق الألفة 

من الأشياء التي أفعلها دومًا في المعارض التجاريةء مثلاء أن أكتب Éi‏ واحدًا على الأقل 
ais ui‏ عن الشخصء» على ظهر بطاقة عمله التي أحصل عليها. ثم عندما أكون في المطار 
في انتظار ذهابي إلى الموقع التاليء A)‏ هذه البطاقات من الأهم إلى الأقل أهميةٌ. يتلقى 
الأشخاص الأكثر raal‏ اتصالًا Gaile‏ منى من المطار» وأقول له Éd‏ من قبيل: «دانء 
معك ديف لاكاني من شرك ولد a ya)‏ لقناكدت و أخلين هنا 00 
في حديثنا عن أخوية شراينرز. يبدو أن عددنا يقل أكثر وأكثر؛ لذا من الرائع أن يقابل 
المرء عضوًا جديدًا. شكرًا لقضائك معي بعض الوقت في الكشك الخاص i why‏ أن 
Gd yall 9S‏ قن سار gas ye ules‏ 'منتان» alist,‏ إلى الحذيك elas‏ الأسيوع القادم 
لأتابع معك حديثنا. Gal abl‏ فضول Glan‏ شيء saly‏ فقط؛ وهو معرفة هل سبق 
لك أن S55‏ مستشفى شراينرز للأطفال في مدينة سولت ليك سيتي؟ Gal‏ فضول LAÍ‏ 
لأعرف مزيدًا عن تجاربك مع الأخوية. أتمنّى لك LBL Legs‏ وإذا أردتَ الوصول YI‏ قبل 
الأسبوع القادم فهذا هو رقم هاتفي» وسأكون سعيدًا للغاية بتلقّي اتصالك.» 

إن هذه المكالمة التليفونية البسيطة التى تدعم خلفيتنا المشتركة قد oS)‏ إلى كثير 

هن العلذهاك Sabi‏ واا إل عاد رة على الصعيدين Sell‏ والشخصي. er‏ 
أستطيع العثور على شيء مشترك بيني وبين أي شخص تقريبًا؛ قد يكون فريقا رياضيًا 
يشجعه LYS‏ أو صلة بالخدمة العسكريةء أو علاقة بإحدى الجمعيات الأخويةء أو 
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النشأة في منطقة معينة من الدولة أو العالم أو الحياة فيهاء أو مجرد أن كلينا لديه 
بنات. 

يمكننا العثور على القواسم المشتركة والألفة في أي شيء تقريبًا؛ فعندما أرى مقر 
شركة شخص.ء أتساءل ما إذا كان في الأصل من هذه المدينة. أحيانًا تكون الإجابة 
بالإيجاب» لكنها كثيرًا ما تكون بالنفي» ومع الإجابة بالنفي SL‏ شرح كيفية وصوله 
من مكان GI alas‏ كان إلى هذا المكان المقيم فيه WL‏ فيمدك هذا السؤال البسيط 
بقدر كبير من المعلومات التي يمكنك Ls [gots‏ من أجل العثور على خلفية AS jie‏ 
تستطيع ااا ق خلق ANN‏ والكلفة طريقة أخرى لمان المصداقية والستاطة 
من شخص أو موقف أو مؤسسة أو حدثء من أجل تعزيز موقفك. 

عندما تكون بصدد إقناع مجموعات ولا يتوافر لديك وقت كافٍ لخلق مستويات 
مرتفعة من الألفةء استفدْ من الخبرات المشتركة بينكم جميعًا؛ فقد JS So‏ شخص Glad‏ 
يجلس أمامك بتجربة حضور اجتماعات مملةء أو الاستماع إلى متحدثين يتكلمون بنمط 
رتيب. bias‏ عن هذه التجربةء وما الذي ستفعله حتى تجعل تجربتك مختلفة. aad‏ لهم 
علامات ملموسة. سيتمكنون من التوحد مع الأشياء التى تجعل الاجتماعات صعبة» مثل 
الكرسي غير المريح» أو الشخص ذي الشعر الضخم الى يحي غنهم ie ll‏ يعد ذلك 
انتقل بهم إلى خلفية مألوفة أخرى عن طريق إخبارهم بالطريقة التي ستجعل بها هذه 
اا IPAs‏ ی ao a‏ مشرركة ید تون Ast sce)‏ 

Ol‏ كان oá‏ تحاول إقناعه أو كيف تفعل WS‏ اقض الآن بعض الوقت في دراسة 
علاقاتك» Shay‏ أي منها سيستفيد من تحقيق مستوّى أعلى من الألفةء وابدأ في العمل؛ 
فكل مجهود تبذله في خلق بيئة أكثر dali‏ وتحقيق مستوّى من الراحة والود سيعود 
عليك بعشرة أمثال ما بذلته. 


ملخص الفصل 
Gad 4‏ تسيل إل do‏ عن ی alll,‏ غيم 
o‏ الألفة 5453 إلى الثقة. 
fe Bags Jacl o‏ معرفة شيء عن كل شخص تريد إقناعه. في هذه lal!‏ من 
الأفضل تلقّي «المعلومات» من إعطائها؛ فيكون الشخص الذي لديه أكبر قدر 
مق العلا تعن ال ga‏ السخصن dual dae GAA!‏ اناه 


1۰۳ 


الإقناع 


٠‏ حاول as‏ كل المحادثات الإقناعية التى تخوضها من أحد القواسم المشتركة إلى 
خبرة مشتركة جديدة تصنعونها معًا. 


أسئلة النجاح 


« في أي نوع من العلاقات يجب Ye‏ زيادة الألفة؟ 

٠‏ ما الأسئلة التي يمكنني طرحها لمساعدتي في العثور على خلفية مشتركة بسرعة 
OSI‏ وفي GE‏ شعور بالألفة؟ 

٠‏ ما هي أكثر خبرة مشتركة Gal‏ يمكنني استخدامها في خلق الألفة سريعًا؟ 

« ما هي المشكلات الشائعة التي يواجهها كل إنسان يحتاج إلى منتجاتي أو 
خدماتى؟ 

gá ٠‏ هم المعارف المشتركون بيني وبين شخص أريد التأثير فيه بعمق اليوم» 
والذين يمكنني pel‏ إليهم مق Sol‏ الحصول: عن رؤية 222 بهذا الإنسان 
الذى أحاول إقناعه؟ 


الفصل التاسع 


التفرّد والإتاحة 


أن يصبح المرء Maly‏ ضمن الأغلبية ليس GAL‏ الجدير يوقت الأذكياء؛ فثمة 
ما يكفى من أناس يفعلون ذلك بالفعل ... 


جودفري هارولد هاردي 


)١(‏ التفرّد 


يرغب كل فرد في أن يصبح Hacks‏ فنحن لا نريد أن نتميّز فقط كأفرادء بل نريد LAÍ‏ 
أن نتميّز من حيث المجموعات التي ننتمي إليهاء والسيارات التي نقودهاء والملابس التي 
he gan‏ كان كت ae is ata‏ مزموقة ا ااا إل كاد كقتصر 
عضويته على النخبة؛ مفتاحًا يفتح كثيرًا من الأبواب أمام oá‏ ينتمون إلى هذه الأماكن. 
وفي الحكومة والأمن القومي» يتميز أعضاء جمعية سكال آند كروسبونز في جامعة ييل. 
كما أن S‏ من رجال الأعمال والسياسيين الناجحين ماسونيون. 

ليست فكرة الاختلاف (على الرغم من أن هذا جزءٌ مهم بالتأكيد) وحدها هى ما 
يجعل الناس ينشدون التفرد؛ فتوجد LE‏ الرغبة في القدرة على الوصول إلى آخرين 
مثلك. فعندما تنتمي إلى مجموعات متميزة» تجد في كل مكان تذهب إليه صديقا أو على 
الأقل شخصًا بينك وبينه شيء مشترك» حتى إذا لم GEA‏ من العثور على شخص ينتمي 
إلى مجموعتك» يمكنك العثور على أشخاص يريدون الانتماء إليها. l‏ 

نظرًا GY‏ الرغبة في التفرد le‏ إلى هذه الدرجة» يجب أن تكون لدى كل إنسان 
دذائرة دالخلية؛ والذائرة الذاحلية هى متجموغة من الأشخاص الذين لذيهم قدرة خاطة 
على الوصول cll‏ أو إلى معرفة أى حتى إلى منتجات وخدمات لا توجد لدی Gl‏ شخص 


الإقناع 


آخَر. توجد لدی كثير من الشركات والمؤسسات غير الريحية على de‏ سواء مجالش إدارة 
محترفة أو تطوعية تساعدهم في إدارة pels‏ هذا i535‏ العمل في مجالس الإدارة 
خطوة مؤثرة للغاية ومتميزة لأي متخصّص في الإقناع؛ فعندما يرى أقرانك ومّن تريد 
التأثير فيهم أنك أحد أعضاء مجلس الإدارةء ترتفع مكانتك في أعينهم في كثير من الأحيان. 
كذلك يعطيك وجودك ضمن أعضاء مجلس إدارة مستوّى آخر من الوصول الحصري» 
ليس فقط إلى التنفيذيين 2 الشركة وغيرهم من أعضاء مجلس الإدارة» وإنما إلى أعضاء 
مجالس الإدارة الأخرى. | ن العمل في وظيفة متفردة وسا أخري dasa Sei‏ 
العامة بالإضافة إلى أنه dikas‏ في الوقت نفسه ميزةً وصولٍ إضافيةٌ. 

توجد فائدة أخرى جالس الإدارة؛ فهي تتيح لك ae‏ لتكوين مجموعة حصرية 
من المستشارين الذية زوك القن من الوضوكن إليهم سريعًا. إن مجموعات العقل A‏ 
التي روَّج لها نابليون هيل في كتابه الشهير Kas‏ تصبح غنيًا» (فاوسيت» نيويورك؛ 
48 ) هي مجموعات حصرية للغاية من المستحيل تقريبًا الانضمام لكثير منها. 

تتفل الؤسمات في :الريفية هذا Sail‏ طول ارق par Jel Ge‏ د oe‏ 
المال. قد تظهر أسماء المتبرعين JUL‏ في الصحفء لكن يحصل المتبرعون بمبالغ أكبر على 
تقدير خاصء فربما يصبحون أعضاءً giai‏ ويُشار إليهم في الصحف على هذا النحو. 
أما المتبرعون على أعلى مستوّى» فقد LAS‏ إليهم في قسم منفصل لشكرهم وتَقدّم إليهم 
لوحات تذكارية وجوائز نظير سخائهم. وبالطبع» السبيل الوحيد للانضمام إليهم هو 
تقديم تبرّعات على المستوى نفسه. 

إن a gall Gul‏ دائرة داخلية تتكوّن من بعض أفضل المستشارين في العالم؛ ستتعرّف 
بالتأكيد على أسماء هؤلاء وستحب الاتصال cage‏ والطريقة الوحيدة على الإطلاق التي 
كك ge‏ خلالها الالنقاء eggs‏ سن YSIS‏ الطريفة التى اتتعذها أن عق Goole‏ حفن 
Gods‏ ما )3.85 كإضافة Lage‏ المجموعة: ثم عطي aal lity Lins’‏ 

توجد لدي Btls US‏ ا من السا تم بإمكانية الوصول الحصري 
لبعض من أكثر المواد التى أحتفظ بها بعناية فائقةء أتصل بهم بانتظام شخصيًاء وعادة 
ee‏ ا ا geet Nivea Benny Pg‏ لمن رضت pee Wc‏ ا 
يصبحوا lja‏ من هذه المجموعة لأنهم لم يكونوا مناسبين أخلاقيًا أو Galle‏ أو Gale‏ 
أو لم تكن وجهة نظرهم مشابهةً لوجهة نظري؛ فأنا لا أريد في هذه المجموعة سوى 
الأشخاص الأكثر Ey‏ والأكثر حماسًا الذين يمكن تحصيل Yel‏ مستوى ربح منهم. 


التفرّد والإتاحة 


ماذا؟ الإجابة بسيطة؛ فهذه المجموعة هي المكان الذي يحدث فيه pai‏ حقيقي؛ ففيها 
shad‏ الصفقات وتوضّع فيها استراتيجيات الإقناع الهادفة لتلبية حاجة خاصةء وتختير. 

ينتمي بعض أشهر lad‏ المبيعات والمفاوضين في العالم لهذه المجموعة» ويطالبون 
تعد A‏ مق كد زوف ولوق لديو a SUA‏ قاط تعن هنا 
شخص من جميع أنحاء العالم» ولا سبيل للتفكير في ضم أي شخص AÍ‏ لهذه المجموعة 
إلا بخروج أحد أفرادها أو موته حرفيًا. إلا أن هؤلاء الأشخاص BU‏ مسئولون عن ملايين 
الدولارات التي تُستثمّر في مجال التجارة كل عام. (G5‏ ما سيحدث لك إذا أصبحتَ 
تتمتّع بهذا المستوى من الوصول إلى بعض أعظم العقول» وبأن يكون اسمك ضمن أروع 
مجموعات المعارف في الولايات المتحدة في الوقت الحالي. ثق في كلامي عندما أقول لك إن 
الفرص تفوق كل تخيّل. 

هل لاحظتّ كم زادث رغبتك في الانضمام Lily‏ أشرح لك هذه المجموعة؟ هل ترى 
كيف جعلك الفضول الذي صنعته تتساءل Lee‏ إذا كنت مؤهلًا لذلك SY al‏ هل Shas‏ 
تتخيّل قليلًا ما يمكن أن يحدث لعملك إذا تمكّنت من الانضمام؟ سيجيب بعض الناس 
على هذه الأسئلة بالنفى ولا Gab‏ في ذلك؛ لأن هؤلاء الناس لن يكونوا مناسبين. فعندما 
نصنع Vie thas‏ ترف أن Aas‏ إليه سوى أشخاص محدّدين للغاية» وعادة لا نريد 
الذين لا يرون فكرة التميِّز Élis‏ في المقام الأول. 

في مجال الإقناع يكون التميّز ST Gaul Lage‏ فالتفرّد يمكن التنبق به. يزيد 
احتمال اتباع المنتمين للمجموعة لتصرّفات أفراد المجموعة أكثر من اتباعهم تصرفات 
الأشخاص الموجودين خارجها؛ فمن المرجح أكثر أن يستجيب الأعضاء على نحو إيجابي 
للعروض الخاصة وطلبات المساعدة أو التقديم أو الإحالة. 

إن السؤال الذي يجب أن تطرحه على نفسك هو: «كيف يمكنني إنشاء مجموعة 
a spits‏ ازالب اق لتاقو تكو miley‏ امعطم اا شيط wd she‏ 
البدء بتنظيم فاعلية تكون فرصة حضورها محدودة؛ قد تكون من أجل الكشف عن 
منتج جديد أو للإعلان عن 235 كبير في شركتك. كذلك يمكنك إنشاء مجلس إدارة وتدعو 
من تريد التأثير فيهم بشدة لأن يكونوا جزءًا منه» أو يمكنك تكوين مجموعة للعقول 
pall‏ 8 تكون عضويتها شديدة الحصرية. 


الإقناع 


توجد طرق كثيرة لخلق التفرّد لعملاتك. وإليك بعض الأفكار التى يمكنك البدء 


Kà o‏ مجموعة خاصة يحصل أفرادها على معلومات شديدة الخصوصية أو 

عرو و مقتضرة ی أو pia‏ لهم قبل أي شخص AT‏ 

Kà‏ مجموعة تكون عضويتها محددة بضوابط تمنح أقرادّها Sine‏ الوصول 

إلى أشخاص آخرين أو فرص أخرى لا تتاح إلا بعضوية هذه المجموعة. 

gl Gals Gaal’‏ یو ينعن SAN aA‏ امن أى مكان فينو ی 
ويكون مقتصرًا على أذواقهم الخاصة؛ تضرب IS‏ من جمعية «القبعة الحمراء» 
و«مجموعة الأصدقاء» الخاصة بمجلة «فاست كمبانى» مثالين رائعَين على هذا 
E SN‏ ك اتسين عا ي ol vaca‏ ا SUS Sigs‏ 
بحياتهن قبل سن الشيخوخة؛ يجتمعن معًا بصفة منتظمة (مرتديات قبعاتهن 
الحمراء) لاحتساء الشاي Joli,‏ أطراف الحديث. أما «مجموعة الأصدقاء» 
التابعة لمجلة «فاست كمباني»» فتتيح لقرّائها من ذوي العقول المتشابهة أن 
يلتقوا بصفة منتظمة للتواصل بعضهم مع بعض. وهاتان المجموعتان كلتاهما 
مقتصرتان على أشخاصٍ يريدون التمتّع بهوية علنية متفردة على أمل الحصول 
على مكسب tle‏ وقد يكون المكسب الذي يحصلون عليه Gable‏ لكنه قد يكون 
كذلك Elle‏ 

e‏ ضَعْ برنامجًا يجب على الناس الذين يشتركون فيه أن ن يكونوا clase‏ بنحو 

استثنائي لكي يشتركوا فيه أو يصبحوا جزءًا منه. 

(eal‏ مبيعات أو عروضًا معينة HK‏ على go‏ أنفقوا مبالعٌ ضخمةٌ معك على 

مدار السنة الماضية. اجعلهم يعرفون أنك قد وضعت برنامجًا خاصًا لمجموعة 

من الناس أمثالهم» وأخبرهم بما يعود عليهم das‏ لذلك. 

G54 *‏ قائمةٌ بالذين يستطيعون الاتصال بك أيّا كانت الظروف ... ثم اجعلهم 
يعرفون أنهم مُدرَجون على هذه القائمة. 


sagi‏ صلة وثيقة بين التفرّد والهويّة؛ فعملاؤك أو الأشخاص الذين تود إقناعهم 


يريدون ن أن يتميّزوا بطريقة معينة؛ فهم يبذلون جهدًا ga aS‏ آحل التاكد من معرفة 
antl‏ يوم وما يمثلونه. ويمجرد مراقية سلوكهم وتحديد ما يرغبون أن يشتهروا “ds‏ 


تصبح أكثرٌ قدرةً على الترويج لفرصتك الحصرية بطريقة تتوافق تمامًا مع رغباتهم. 
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التفرّد والإتاحة 


KI‏ وجود فرق بين التفرد والسرية؛ فلا يريد إلا عدد قليل للغاية من الناس أن 
يشتهروا بما يفعلون» أما الغالبية العظمى من الناس» بصرف النظر عن مدى us‏ 
حجم مجموعتهم أو مدى إيثار أهدافهم» فيريدون قدرًا من التقدير لانتمائهم لمجموعتك. 
فقد يرغبون في بعض الغموض حول عملهم وكيفية قيامهم به. لكنهم يريدون من 
الناس أن يرغبوا في الانضمام إليهم (إذا لم يفعلواء فإن عُمْر هذه المؤسسة سيكون 
قصيرًا للغاية). يريد الجميع تقريبًا أن يكون الانضمامٌ محكومًاء ويريدون الشعور بأنه 
Gls‏ قفا من sgall‏ تيص el!‏ جرا من ALS AN‏ 


day! (Y) 


يدفع gai‏ المعروضات الناس إلى اتخاذ إجراء JSS tle‏ عام تقريبًا في فترة الكريسماس 
توجد لعبة معينة لا بد أن يحصل عليها الجميع ... وعندما يحين الوقت يعلمون أنها 
قد بيعت كلها. ومع هذا قد audi‏ الناس على المغالاة من أجل الحصول على هذه اللعبة 
المرغوب فيها التى أصبحت غير متوافرة؛ فقد يدفعون ٠١‏ أضعاف وأحيانًا ٠٠١‏ ضعف 
ual‏ تمزه الخصول عليه dusty‏ مكال GAT‏ عل الف رة قد عر ا Kadi‏ 
- في المزاد؛ فتباع أشياء استخدمت لعدة مرات بنفس سعر مثيلاتها الحديثة أو deb‏ 
من اسهرها؛ Le LOA GN‏ يخي فقدان فقرضة الحضول' عل المتقع (الضفقة الكبرى) 
الذي يريده. 

بالنسبة إلى ممارس الإقناع الماهرء يمكن أن تكون الإتاحةٌ Lage Hol‏ للغاية في 
a‏ العملاء لدو س احا حرام عل القوي lates Wie‏ اا LS‏ هه 
تتمثّل الأولى في الحد من إتاحة gill‏ والثانية في الحد من عدد المنتجات المتوافرة بسعر 
معين أو العدد المتاح» مع تقديم حوافز معينة من أجل الاستفادة من عرضك على الفور. 

LE gist ache ف توافوهاء‎ Sail OTs Late أمر تقبو هذا امتا‎ Sue, 
التميّز؛ فإن الشخص الذي يحصل بالفعل على منتجك أو يحصل على منتجك بكل ما‎ 
لدی كثيرين.‎ sage فيه من حوافز إضافية» يحصل على شيء لا‎ 

ثمة طريقة أخرى لزيادة الرغبة في المنتج عن طريق التحكّم في توافره» وهي وضْعٌ 
deal jul‏ تسعير متفيرة. ISLS‏ اشتريت اليوم Gd‏ الس سيكون 55 :دولر أما.إذا 
ES‏ واستريك Gf MS‏ السك سيريقع إل ١108‏ دولا وإذا cd) SLA‏ ريع neal‏ 


الإقناع 


فإن السعر سيصبح ١٠١‏ دولارًا. فمع كل يوم يمر يتزايد الضغط el pill‏ على الأشخاص 
الذين يتأخرون في اتخاذ القرار. 

في الواقع» في كل مرة أستخدم هذه الاستراتيجية يتصل بي الناس بعد اليوم الأخير 
ويقدّمون عذرًا ما لسبب عدم تمگنهم من الحصول على iil‏ لكنهم يجب أن يحصلوا 
عليه بالسعر الأصلي. فهم يريدون المنتج لكنهم انتظروا وقتا طويلا للغاية. عادة لا 
أعطيه لهم بالسعر المنخفض؛ لأنني أريدهم أن يتخذوا قرارًا أسرع في المرة المقبلة عندما 
etal‏ ليم العوضى: )3( GIS‏ الديهم Cau’‏ متطقى pial‏ تمك من الاستفادة من العرمن: 
وتوجد Gul‏ منتجات متبقيةء فإنني قد Saf‏ في إعطائها لهم بالسعر المنخفض. إن 
g UAL‏ اله go‏ إتاحة gill!‏ ثم اإعطاكة' سس تكن لخدن لم فة من 
العرض في الوقت المناسب؛ هي أنك تعوّدهم على عدم الاستفادة منه؛ فهم يعلمون أن 
باستطاعتهم العودة والحصول على المنتج فيما بعد بالسعر نفسه. يرتكب كثيرٌ من 
المسوّقين على شبكة الإنترنت هذه الغلطة عندما يُعلنون عن خصم» ثم يمدون هذا 
الخصم» ثم يقدّمون السلعة بالسعر الأقل لأي Gadd‏ يطلبها. وهذه ببساطة وصفة 
لعدم حصولك K‏ على هامش الربح الذي تريده» وللحصول على عملاء دون المستوى. 

الخصم هو Glai‏ الحد من إتاحة سعر tle‏ فيجب أن تحرص وأنت pii‏ خصمًا 
عن Yo Gulill 4533 pac‏ التفكير في أنه.سيكون موجودًا طوال الوقته:وإلا SHAS‏ هذه 
الطريقة نتيحة عكسية: ads‏ هذا الأمِرٌ Jal‏ أكير pale‏ الضتاعات الحرفية في البلاد 
كل يوم أحد؛ يمكنك البحث في صحيفة يوم الأحد في أية مدينة توجد بها سلسلة المتاجر 
هذه» وستجد fanus Logs‏ خصم بنسبة :٠‏ في المائة على إحدى السلع؟ فلا يوجد أي 
سبب لدفع أي سعر كامل لأية سلعة في هذا المتجر» خاصة في عمليات الشراء الكبيرة. 
LÍ‏ أفهم GLS‏ الحجة الخاصة بحضور الناس من أجل الحصول على خصم 5٠‏ في 
ASU‏ لكنهم يدفعون أكثر من ذلك بكثيرء وعندما يفعلون هذا يكون SL, Gal‏ إلا أنني 
أفضّل أن أجعل المشترين عندي يعتادون على شيء مختلف؛ فأنا أقدّم الخصم لعملائي 
ا ale! coll‏ ا ع ضقن Sli‏ بعل PETERE L8l pill agilale‏ 
أما العملاء الذين يستجيبون بانتظام لصفقات عروض الخصم» فيفعلون هذا LAÍ‏ مع 

تنطبق الإتاحة أيضًا على بناء شخصيتك؛ إذ إن الحد من إمكانية الوصول celal]‏ 
وأيضًا الحد من المعلومات حول كيفية الوصول إليك شخصيًاء يعملان على خلق نوع من 
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التفرّد والإتاحة 


sual‏ وشعور قوي بضرورة الوصول lll‏ وإجراء صفقات تجارية معك عندما تتاح 
الفرصة لذلك. 

من المهم للغاية عدم استخدام هذا الأسلوب كطريقة ail‏ الناس الذين ينبغي لك 
Sial‏ إليهم؛ فهو ببساطة طريقةٌ لترسيخ فكرة أنك مشغول ومطلوب. إن المحترفين 
الذين يستحقون أتعابّهم ليس من السهل الوصول إليهم؛ فهم مشغولون للغاية بمساعدة 
عملائهم الأوفياء. 

fas‏ إحدى استراتيجيات تنفيذ ذلك في Saul‏ في جدول مواعيدك. احرص على 
إخبار موظف الاستقبال لديك gás‏ أنت مستعِدٌ لتلقي مكالماتهم» وبالأوقات التي تكون 
فيها متاحًا للحديث معهم خلال اليوم. ومن LA pall‏ أن تكتب بدقة ما تريد أن يقوله 
موظفٌ الاستقبال لديك؛ فأنت في حاجة إلى رسالة ges‏ كالآتي: Ob‏ الوقت الوحيد 
المتاح في مواعيد جون goall‏ هو الساعة الرابعة إلا الربع مساء بإمكاني تحديد موعدٍ 
لك لإجراء اتصال مبدئى لمدة ٠١‏ دقيقة في هذا الوقت» هل يناسيك اف وعد ضرورة 
كبيرة للحصول على هذا المكان في جدول المواعيد. Jaah‏ دومًا Gage‏ الاستقبال يعطي 
GAS, WAI REO‏ لحن اليو الفا ET ail eal gh‏ 
لديك الوقت. 

أعلم أن بعضًا منكم يقول الآن: «أنا ليس Gal‏ موظف استقبال؛ فأنا jj‏ على 
اتصالاتي بنفسي.» توقف الآن عن هذاء eg‏ موظمًا. يمكنك الاستعانة بخدمة للردٌ على 
الهاتف أو خدمة استقبالٍ عبر الإنترنت مقابل مبلغ زهيدٍ من JUI‏ في اليوم. سيخبرك 
كثيرٌ من المديرين التنفيذيين أنهم يردون على هواتفهم بأنفسهم» liag‏ صحيح. لكن 
أرقامهم المباشرة لا توجد إلا لدى الأشخاص الذين جعلهم هؤلاء المديرون التنفيذيون 
بالفعل يشعرون بأنهم متميزون من خلال إعطائهم أرقامهم المباشرة. وإذا كنت pos‏ 
قطعًا على الرد على هاتفك بنفسك» فعليك PLS)‏ العملية نفسها؛ Jóa‏ موعدًا في وقت لاحق 
في هذا اليوم أو اليوم التاليء لتتمكن من العودة إلى جدول مواعيدك. 

سواء Sis)‏ تكوّن طائفة متعصبة أم طائفة من العملاء فإن الحصرية والإتاحة 
عنصران أساسيان لنجاحك. يريد العملاء الحصول على حافز؛ فهم يريدون الحصول 
على مميزاتٍ خاصةء ويريدون أن يُكافئوا على تميّزهم وسرعة تصرّفهم. خلال أعوام 
نشأتى في كنف الطائفةء كانت المكافأة هى دخول الجنة والحياة الأبدية» وكانت فرصة 
kasi‏ مع الكاهن؛ أو قضاء بعض القت معه» على القدر نفسه من الأهمية؛ فبمجرد 
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الإقناع 


أن تقضي وقنًا dae‏ تصبح Siada‏ وتصبح Gee‏ يتمتعون بالتفرّد والمزايا الخاصة؛ ومن 
هناء يصبح من السهل تصديقك. وكذلك كانت القدرة على الانفصال عن العالّم الذي 
يُعتقّد أنه يتجه إلى الجحيم. كانت الإتاحة محدودة للغاية أيضًا؛ فإذا لم تختر الآن» فثمة 
احتمالات كبيرة GL‏ 132 سيكون الأوان قد فات. 

ما الذي يمكنك تقديمه لعملائك ويمكنهم أن يلتفوا حولّه ويصدّقوه؟ توصّل إلى 
هذا الشيءء ولا 4555 إلا لهؤلاء العملاء الذين يريدونه. لا تقلق» فإن المجموعة ستكبر لأن 
الذين ينتمون إليها سيصبحون مبعوثين يجتدون GUAT‏ ليصبحوا مثلهم. وأنت بالفعل 
تعلم كم يصبح من الأسهل الإقناع بمجرد أن يحدث JD‏ للسلطة والمصداقية. 


ملخص الفصل 
كلما yadd Le aly‏ نه Gly Gad Ge le LORS‏ كائ ة Ab‏ 
o‏ إقناع المجموعات الحصرية أسهل من إقناع المجموعات العامة. 
o‏ التميّز هو أحد مفاتيح تكوين طائفةء سواء أكانت طائفة من العملاء pl‏ من 
العلامات التجارية. 
o‏ ثمة ارتباط وثيق بين التميّز والهوية. أ 
وتميزهم» وستجد أنك تقنعهم بوجهة نظرك على نحو أسهل وأسرع بكثير. 


K‏ على العلاقة بين هويات الناس 


أسئلة النجاح 


« من في دائرة تأثيري - سواء GIST‏ من العملاء الحاليين أم المحتملين - يجب 
أن أجعله متميزًا؟ 

٠‏ ما الذي بإمكاني صنعه وسيجعل الناس يشعرون بالانتماء؛ على سبيل المثال: 
ASU‏ ترسل إليها نشرة إخبارية gf‏ رابطة تحصل عل طبعة مميزة؟ 

« ما المجموعات المتميزة التى أنتمى إليها بالفعل وأستطيع مشاركة إمكانية 
الاتصال بها مع الذين أرون قاع 
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الفصل العاشر 


الفضول 


إن أول وأبسط شعور نكتشفه في العقل البشري هو الفضول. 


إدموند بيرك 


الفضول قتل القطةء لكن القناعة أعادّتها للحياة. 


يوجين أونيل 


عند الحديث عن مشاعر الإقناع» فإن الفضول يأتي على قمتها. غالبية كتب المبيعات 
والإقناع ستقول لك إن الألم والمتعة هما المشاعر الأساسيةء لكنها لم تصب بذلك إلا Ube‏ 
من الحقيقة؛ فأنت لا تستطيع أن تتحرك إزاء الألم أو المتعة إلا إذا شعرت بالفضول sh‏ 
لمعرفة ما إذا كان هناك سعر Jal‏ من أقل سعرء أو سعر أعلى من أعلى سعر. والفضول 
هو أول شعور dale‏ فهو الأساس الذي Cah‏ عليه JS‏ معرفتنا وخبراتنا الحالية. 
والفضول هو الدافع للتغيير. 

في كثير من الأحيان يكون السبب وراء عدم اقتناع الناس هو عدم إثارة فضولهم 
أولا كما ينبغي. عليك أن تدرك أنه لا يوجد سبب لتغيير الناس رأيّهم الحالي عن أي شيء 
إلا إذا أصبح ea‏ فضولٌ بشأن الاختيارات الأخرى التي قد تكون موجودة. هذا وتُعتبر 
الأسئلة من أفضل الأدوات لإثارة مستويات مرتفعة من الفضول» وتسمح لك الأسئلةٌ 
أيضًا بإرشاد الناس إلى الاستنتاجات التى تريدها. 

إذا كنت تريد إقناع الفاس يعمق: فعليك Loh‏ معرفة ما الذي يثير فضولهم. ما الذي 
سيجعلهم حتى يفكّرون في احتمال Lad‏ رأيهم أو عدم فعاليته؟ والأهم من هذاء كيف 


الإقناع 


سيعرفون أنهم قد اتخذوا قرارًا جيدًا؟ بمجرد معرفة هذين الأمرين» تصبح Diiis‏ على 


Le» الأسظة التي أطرحها لإقناع شخص ما إحدى صيخ السؤال الحالي:‎ Hid bs 
oe Gia oh Vda Gass تعريفك للنجاح؟ أو كيف تعرف أنك حققته حف لكل‎ 


جرّاء أي قرار يتخذهء وغالبية الأشخاص الذين لا يتخذون قرارات؛ يفعلون ذلك p‏ 
يجهلون GLS‏ الكيفية التي سيعرفون بها أنهم نجحوا حين يحققون النجاح. إن لأمر 
pill‏ للاهتمام حقا Lad‏ يتعلّق بهذا السؤال أنه feos‏ الناس فضوليين للغاية 7 نادرًا 
ما فكروا في إجابته. وهذه الفجوة التي يضطرون خلالها للتفكير lls‏ أن يصبحوا 
فضوليين؛ حينئذ» يجب أن يطرحوا على أنفسهم Util‏ ويتوصلوا لإجاباتها. وبالنسبة 
إليك» يكون هذا أفضل وقت تطرح فيه أفكارًا جديدة؛ لأنهم بالفعل في حالة من الفضول 
الذهني. لا يمكنني التأكيد بما يكفي على مدى أهمية أن تدفع أي شخص glad‏ إقناعه 
Bae aL‏ لقن سعد رق يها اكه وقد فم 

ohh‏ سؤال «كيف تعرف» إلى قلب المعايير التي توجد لدى الناس عن المنتج أو 
الخدمة أى حتى الفكرة التي يحصلون عليها؛ فعندما تدفع الناس إلى وصف ما يريدونه 
ree a‏ تكون قد قطعت نصف الطريق نحو الإجابة عن سؤال «كيف ستعرف 

ما تحقق النجاح؟» أما الجزء الثاني من العملية» Seis‏ في جعلهم يخبرونك كيف 

سيعرفون أن قرارهم كان صائيًا. فمن المهم أن تعرف كيف سيدركون أنهم قد اتخذوا 
القرار الصحيح؛ لكي fis‏ أن الحل الذي ترشدهم إليه هو الذي سيظلون مقتنعين به. 

يوجد عديدٌ من الطرق لإثارة الفضول ودعمه؛ فالإدلاء بعبارات استفزازية يبدأ في 
إثارة فضول الشخص الذي تقنعه. وقد تشتمل العبارات الاستفزازية على حقائق أو 
مزاعم مدهشة LLL‏ عن منتج أو خدمة أو مفهوم تناقشه؛ فعادة عندما تدلي بتصريح 
مذهلء تجبر الناس على التفكير في موضوعك بطريقة جديدة. وإذا ساعدت شخصًا على 
صنع طريقة جديدة في التفكيرء يكون الفضول والأسئلة أمرين حتميين. ومرة أخرى, 
التصريحات التى تتطلّب أسئلة تضع الأفراد في حالة من الاحتياج إلى المزيد من المعلومات: 
فإذا CHR‏ من تهيئة نفسك على نحو جين فستصيخ مصدرهم الأسامي للمعلومات. 

يمكن للمعلومات التفصيلية أيضًا أن تثير الفضول الشديد؛ فعندما pase‏ 
لمعلومات جديدة لا نفهمهاء يتعيّن علينا البحث واتخاذ قرار. وخلال هذا الوقت» عندما 
os‏ عقولنا dagide‏ نكون أكثر قابلية للتغيير. By‏ هذه اللحظات» يكون من المناسب 
Res‏ مستوّى جديد من الفضول بشأن معتقدات قديمة وحلول جديدة. 
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الفضول 


إن التساؤل المباشر بشأن المزاعم والمعتقدات هو إحدى الطرق الفعّالة في إثارة 
مستوّى مرتفع من الفضول. ومن أجل التساؤل بشأن المزاعم كما «ass‏ عليك استخدام 
قدر مناسب من اللباقة. يوجد فارق كبير بين التساؤل بشأن أحد المزاعم وبين الطعن 
فيه؛ فالطعن بطبيعته يميل إلى خلق صراع ويدفع الناس إلى الدخول في حالة دفاعية؛ 
أما التساؤل المباشر» من ناحية أخرىء فإنه يشجّع الناس على الحديث بصراحة وشرح 
أفكارهم أو معتقداتهم. وعندما يتحدثون بصراحة هكذاء يعطيك هذا الفرصة لطرح 
مزيدٍ من الأسئلة الذكية التي تهدف إلى دفعهم إلى Sule!‏ التفكير في رأيهم» أو ريما 
حتى التشكّك فيه. وكثير من الناس» عندما يتعرّضون لتساؤل مباشرء يعترفون بعدم 
معرفتهم بالضبط Guu‏ إيمانهم بشيء ماء gl‏ يعترف كل agio‏ باعتقاده في شيءٍ ما 
لاعتقاد والديه أو شريك حياته فيه. ومن خلال التساؤل المباشر فقط gus‏ صادقًا في 
lal Quality‏ كنا ی ا ا اغ aries‏ اذيك 
الفرصة أيضًا ‏ من خلال اتجاه أسئلتك - في دفعهم إلى الوصول إلى تبثي وجهة 
نظرك أو التوصّل إلى الخلاصة التى حدَّدْتَها مسيقًا. l‏ 

كذلك- من eek‏ ا St‏ الفحتول eal‏ انعفن Sika gla‏ من ف 
لكن مع الإشارة إليها. blin! iia‏ بعض المعلومات لكن مع الإشارة إليهاء Use! of‏ 
معلومات ثم الإشارة على الفور إلى أنك ستعطيهم معلومات إضافية عليها؛ Saf‏ الأشكال 
الأخرى لأسلوب التساؤل المباشر. فعندما páis‏ فقط معلومات غير مكتملةء ندفع الأفراد 
إل قل HELI‏ واا حك لهم E E‏ الح إكراء اكتبار Si‏ 
من أنهم قد ملئوها على نحو صحيح. lily‏ أخطئوا أو لم S‏ فضولهم وطرحوا عليك 
مزيدًا من الأسئلة» فعليك أن تعود لتعطيهم المعلومات حتى لا يرحلوا دون الحصول 
على القصة كاملة. فالغرض من فكرة الحذف هو أن تجعلهم يفگرون ويتساءلون. في 
الفصل الخامس الذي LAÍS‏ فيه عن سرد القصصء استخدمث هذه الطريقة بالضبط 
من أجل إثارة فضولك بشدة. 

225 أقدّم لك كلمة Ju‏ خاصة تثير فضول الناس على الفور؛ ما عليك إلا أن 
تسألهم Lie‏ يثير فضولهم. احرص على استخدام كلمة «فضولء» لأنها تتطلّب منهم أ 
يصبحوا فضوليين على الفور عندما يتحتم عليهم التفكير فيما يثير فضولهم؛ Sale LÜ‏ 
أطرح السؤال: ما الشيء الوحيد الذي و بشأن هذا المنتج أو الخدمة؟ 
لق tii‏ — آنا Gules Gs — caf,‏ الآن dag Gas‏ لكنث: e bls‏ غليك السؤال: Le‏ 
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الإقناع 


أكثر شيء يثير فضولك بشأن الإقناع؟ ثم Sas‏ سأنتظر إجابتك. ويمجرد أن تنتهي من 
الإجابةء كنت سأسألك Lee‏ إذا كان يوجد شىء AT‏ إن هذا السؤال التالي البسيط يُعيدك 
إل عماية dlls clyetal‏ :وق 28S‏ من Ge EBS: «Gla‏ مزيو من المعلومات. 

أحد مفاتيح بناء طائفة US‏ هو أن يكون لديك كل الإجابات. ومن السهل للغاية 
أن يبدو أن لديك US‏ الإجابات» عندما تتحكّم في الأسئلة والفضول؛ فعندما ترسخ مكانتك 
كخبير» تصبح لديك فرصة كبيرة لتوجيه الأسئلة. من المنطقي أنك لن تطرح إلا نوعية 
الأسئلة التي يمكن الإجابة عنها بالإيجاب عبر المنتج أو الخدمة التي تقدّمها. داخل 
الا Cals‏ كفي يدق هذه اللبيلة Uns (Sse‏ ودواضة: tll‏ إذا تحكّمتٌ في 
dail‏ فإنة يشهل غليك LAL)‏ التحكم في الإجابات والمصادر التي يستطيع المرءٌ العثور 
على LLY‏ فيها. وفي النهايةء داخل أي طائفةء Gl‏ شيء لا يمكن تفسيره يتطلّب Slay!‏ 

Li‏ في العلاقات التجارية أو الشخصيةء فأي شيء لا يمكن تفسيره يتطلًّب مزيدًا 
من الدراسة. وكلما زاد as‏ الدراسة المطلوبة» زادت فرصتك في توجيه الاكتشاف. لماذا؟ 
الإجابة بسيطة للغاية؛ إن وقت الناس محدودٌ LLU‏ ويريدون الحصول على التوجيه؛ 
فهم يحبون الشعور بالفضول للحظة واحدة» cs‏ يريدون إرضاء فضولهم على الفور. 
وتسمح هذه الرغبة في إرضاء الفضول لديهم بالتمسّك Jo Jsb‏ منطقي يظهر أمامهم. 

أفضل طرق التعرّف على آلية عمل الفضول É‏ في العلاقة بين الرجل والمرأة؛ 
فإذا أردت مواعدة شخص ماء فعليك أن تثير فضوله ol)‏ فضولها). توجد لدى الناس 
رغبة فطرية في التعرّف على الأشخاص الذين يبدون لهم غامضين؛ فمن شبه المستحيل 
ألا يحاولوا Able‏ اللثام عن غموضك لمجرد إرضاء فضولهم. وإذا لم تفعل Éi‏ خلال 
إجرائهم Lec‏ الاستكشاف» فإنهم سيكتشفون فقط ما يحتاجونه من أجل اتخاذ 
القرار. لكن إذا S58)‏ فضولهم» فعليك أن تعطيهم إرشادات وبعض الإرضاءء واستبدِلٌ 
هذا بمزيد من الغموضء فتخلق لديهم رغبة أكبر في المعرفة؛ فكلما زاد الوقت الذي 
يقضيه الناس معك (والتفكير فيك) زادت الألفة بينك وبينهم. فبدلًا من النظر إليك على 
أنك Gadd‏ يلاحقهم» يصبحون هم الذين يسعون وراء المعرفة. وعندما يُثار فضولهم, 
يصبح إقناعهم ges‏ 

يعرف أعضاء الطوائف ومعتادو التلاعب هذا الأمرّ ويستغلونه؛ فيجعلون اكتشافٌ 
الحقيقة ÉS Sige‏ ذلك لا يحدث إلا عبر عملية تجعلهم يُحكمون قبضتهم chile‏ أكثر 
فأكثر؛ إذ يسمحون لك بطرح أسئلة في البداية ويعطونك الإجابات التي تحتاج إليهاء 


111 


الفضول 


gs‏ ف Late Lil‏ تتح GST‏ شحور AE ALL‏ عن «طرع UY‏ وتا في 
الحكي. هده ena aac tal‏ ا ر بحس طليك أن نيدأ و 
إعادة تقييم قراراتك. Sly‏ لم تكن تشعر بفضول شديد» فعليك ألا تعيد gii‏ عملية zob‏ 
الأسئلة مرةً أخرى. 

من أهم الأشياء التي عليك Laki‏ أن إثارة الفضول Gags‏ الفضول في حد ذاته 
قد تؤخر القرارات؛ فاحرص عندما تبدأ في إثارة الفضول على أن ن تكون لديك خطة تؤدّي 
إلى وصول الشخص الذي تقنعه إلى المعلومات التي تريد منه اكتشاقهاء وإلى القرارات 
التي تريده أن يتخذها. إن الهدف من إثارة الفضول بالنسبة إلى القع :هو گس قشرة 
الات الصلنة :«وكفييرٌ Bale‏ عدم Sil‏ 


ملخص الفصل 
° عليك أن تثير الفضول كلما استطعت؛ فالفضول هو الزيت الذي يسهّل حركة 
عجلات التغيير. 
٠.‏ من أجل إثارة الفضول عليك طَّرْح أ سئلة جيدة؛ فعليك التساؤل مباشرة بشأن 
المزاعم والمعتقدات. 


e‏ تذكّز أنه عندما يكون الأشخاص فضوليين يصبح التغيير ممكنًا. 

٠‏ إن هدفك من إثارة الفضول هو da gh‏ عملية اكتشاف المعلومات الجديدة التي 
gy 50) tela‏ ف LSI‏ القراق الط اليد المكن .ومن القران ell‏ 
فيل فقي lel‏ 


أسئلة النجاح 


ها الأمظة الك معني T tps thy‏ فول عسل الان لأقصى ةة 

Lay كوت‎ as :له‎ gh E لا يمره الغالبية العطمى: من عملا‎ cell Le» 
عرفوه فسيجعلهم يتوصلون إلى نتيجة جديدة؟‎ 

ف الات الي كني اتا وسحفل قا عا piesti‏ 
يطرحون أسئلةٌ l ٠ Bae‏ 

ها Gia Gall‏ الى gts)‏ ال Badire ruad‏ 
إلى النتيجة الصحيحة التي تمكنهم من ملء الفراغات؟ 


11۷ 


الفصل الحادي عشر 


الملاءمة 


إن لم يكن إعلانك. أو eh Sa‏ ملائمًا LLG‏ لاحتياجاتي. فإن عدم اكتراثي 
سيؤدّي بإعلانك إلى الفشل الذريع. 


ديف لاكاني 


إِنَّ أحد الأسباب الشائعة لعدم اقتناع الناس بما تقول هو عدم صلته بهم وعدم انطباقه 
agale‏ نظرة واحدة سريعة على صندوق بريدك ستكشف لك عن عدد العروض المرسّلة 
إليك لمجرد أن gulas‏ معينة يبدو أنها تنطبق عليك. المشكلة الحقيقية أنها dle Y‏ لها بك 
على الإطلاق» وتزداد المشكلة سوءًا مع ASH‏ الكبير من الرسائل الإلكترونية غير المرغوب 
فيها التي نتلقّاها بصفة يومية. 

يتبلور fase‏ الملاءمة في إمداد المرء بالمعلومات التي يحتاج إليها Ais‏ على احتياجاته 
ورغباته الواضحة. وعندما يتعلّق الأمر بالإقناع» يأخذ مبداً الملاءمة A‏ أعمق؛ إذ ينطبق 
أيضًا على نوعية الرسائل التى نرسلها. فلا بد أن تسأل نفسك كيف يرى العميل نفسه 
حتى تعرف ما يناسبه. كذلك أنت بحاجة إلى أن GES‏ شخصيتكء سواء في المقابلات 
الشخصية أم عبر المنافذ الإعلانيةء حتى تجذب عميلك على وجه الخصوص. 

تعني الملاءمة أيضًا أنك قد استغرقت وقتًا في التعرّفِ على العميل» وفهمه كفرد أو 
مجموعة معينةء حتى تستطيع خدمته على نحو أفضل. وتعني LAÍ‏ أنك SS jsf‏ ما يهتم 
به في حياته ووظيفته ووقت فراغه وفي معظم لحظاته الخاصة. وتعنى الملاءمة أيضًا 
اا E‏ هو عه وم ف lisa E Cal‏ رر لذ Say‏ ذلك 
بالضرورة أن تعرف العميل شخصيًاء لكنك درشته من خلال دراسة آخَّرِين مثله؛ فعليك 
Sule‏ أن تطرح أسئلةٌ أكثر Lae‏ تقدّمه من معلومات» وعندما تقدّم له معلومات» يجب أن 


الإقناع 


تكون هادفةٌ لملاءمة احتياجاته على وجه الخصوص؛ فأنت - Ga‏ — تستطيع قراءة 
ذهنه AY‏ تعرف مثله تمامًا ما يحتاج tall‏ وما الذي سيستفيده من علاقته بشخص 
مثلك. بمجرد أن تفعل هذاء يكون ما تعرضه علي ملاتمًا لي. إن الطريق بين ملاءمة 
عرضك وعلاقة المنفعة المتبادلة بينك وبين العميل قصيرٌ للغاية. 

أظهرث دراسة حديثة Wiel‏ مؤسسة شركاء يانكلوفيتش كما ذكر جيه Sly‏ 
سميث في الجمعية الأمريكية لوكالات WE F‏ أبريل» ٠٠٠١‏ مؤتمر الجمعية 
الأمريكية لوكالات الإعلان» ميامي» فلوريدا)؛ أن oA‏ في المائة من الذين أجريت عليهم 
الدراسة شعروا بأن «معظم التسويق والدعاية 0 يناسب احتياجاتهم بأي حال». كذلك 
أظهرَّتٍ الدراسة أن YY‏ في المائة لديهم استعداد للحياة في مستوّى أقل قليلًا بدلا من 
الحياة في مجتمع يخلو من التسويق والدعاية. 

اق من È E‏ لم يكن عملا إجرامياء أن تظن أنك تستطيع إقناع أي 
شق Nae ea gh‏ کی ا فل jG‏ 
الفكرة القديمةء ISN‏ في كون «المبيعات والإقناع Lal‏ أرقام»» سائدةٌ لدرجة أن Us‏ 
كبيرًا من عمليات التسويق لا يلقى Gi‏ اهتمام. ليست المشكلة الحقيقة عدم حصول 
محاولاتك على أي اهتمام» وإنما تكمن المشكلة في أن استماع الناس لك ولكل معلومة لا 
علاقة لهم بهاء يصبح قشة أخرى على ظهر البعير تقصمه في نهاية المطاف. فلا تقتصر 
النتيجة على اتخاذ الناس algo‏ دفاعيةء وإنما كذلك يصبحون في حالة من اللامبالاة. 
فأفضل طريقة لعدم التعرض للإقناع» هي أن يصبح المرء cl Sle ne‏ شيء Shai‏ 
عنه AT!‏ يستغرق الشعور بالفتور وقتا طويلًا حتى يتكوّنء ولكنه يستغرق Gis‏ 
أطول حتى يبطل أثره. 7 

إذا أردتَ إقناع شخص واحد أو مدرج ملعب مليء بالأشخاصء يجب أن Sts‏ 
من أن المعلومات التي 385 تقدّمها مرتبطة باحتياجاتهم ورغباتهم. انتبه جيدًا لما قلته للتوٌ: 
«مرتبطة باحتياجاتهم ورغباتهم.» 

إن كل all Sled Gadd‏ ستكون احتياجاته ورغباته مختلفة» وعليك أن تحدّد 
ماهية هذه الاحتياجات والرغبات بالضبط حتى تستطيع التعامُل معها. كذلك عليك 
Sel‏ من أنك د تستهدف الشخص الصحيح برسالتك أو حجتك المقنعة؛ فلا قيمة على 
الإطلاق لمحاولة إقناع شخص ما بأي شيء لا يهتم به. فلا يوجد منتج أو خدمة أو حجة 
واحدة تناسب جميعٌ الأشخاص ple dase‏ وحتى og Òl‏ فإن لكل شخص أو مجموعة 
احتياجاتٍ ورغبات خاصةٌ لا بد من تلبيتها حتى يصبح الأمر مناسبًا لهم. 


1١. 


الملاءمة 


إن أفضل سؤال يمكن أن تطرحه على نفسك iga‏ «ما الذي يجعل هذا الشخص 
مناسبًا لرسالتي؟» وعن طريق الإجابة عن هذا السؤال البسيط ستحسن فرصك في 
العذون عن yada‏ أو الأخخامن الناسين لرسالتك: 

كان أشد شخص )6 & للمقت Ghee‏ لديه مديرًا لشركة كبيرة للاستشارات 
التكنولوجية. بخلاف كونه غشاشا عديم الأخلاق إلى أقصى درجةء كان يعتقد Glad‏ 
أن كل شخص Sheu‏ إليه - أو نتحدّث إليه — يجب أن يحول عمله إلى شركتنا أو 
يُطلعنا على معلومات الاتصال بقائمة معارفه. وكان يشجّع فريق المبيعات لديه على 
عرض خدمات أخرى لا علاقة لها على الإطلاق باحتياجات العملاء المحتملين الحالية» في 
أثناء عروض تقديمية وثيقة الصلة باحتياجاتهم» حتى إِنْ لم تكن الخبرة بتلك الخدمات 
المعروضة متوافرة. كان يقف في الغرفة» ومع نهاية العرض التقديمي يبدأ في سؤال كل 
الموجودين في الغرفة Gee‏ يعرفونه ويمكنه أن يساعده في العثور على مزيدٍ من العملاء 
المحتملين في أنشطة تجارية معينة. بالإضافة إلى كون التوقيت Baw‏ للغاية» فإن معظم 
الموجودين في الغرفة لا يهتمون على الإطلاق باحتياجاته؛ فهؤلاء الأشخاص لديهم أهداف 
معينة ليس من ضمنها إتاحة مزيدٍ من الصفقات التجارية له. كان هذا الموقف أشبه إلى 
is‏ ما بالذهاب إلى hb‏ فتجده يسألك قبل أن تغادر Ge‏ إذا كنت تعرف أيّ شخص 
على وشك شراء سيارة قريبًا لأنه يعمل أيضًا في بيع السيارات. إن مصداقيته تنهار على 
الفور. May‏ مثال رائع على الكيفية التي يمكن أن Cb‏ بها الإخفاق في تقديم أفكار 
وعروض ملائمة إلى تدمير فرص الربح في الأعمال التجارية. 

والآن» لا تخطئ فهمى؛ فأنا لا أقول إنك يجب ألا تطلب ترشيحات لعملاء محتملين» 
وإنما يوجد وقت ومكان لهذا. فإن طلب أسماء عملاء محتملين جزةٌ من عملية المبيعات, 
ويحين وقت طلب هذه الترشيحات عند إغلاق الصفقة التجارية بنجاح. أما الوقت 
الآخر المناسب لطلب Jis‏ هذه الترشيحات» فهو عندما يقرّر الشخص الذي تطلب منه 
الترشيحات التوقفٌ عن التعامل تجاريًا معك لسبب ST‏ غير عجزك عن أداء المطلوب 
منك. 

Louie‏ تدرس مجموعة من الأشخاص تريد إقناعهم» اطرح على نفسك هذه الأسئلة: 


o‏ هل أظهر هؤلاء الناس Ge,‏ أو حاجة لمنتجي أو خدمتي؟ 
٠‏ هل يحتاج هؤلاء الناس إلى منتجي لكنهم لا يعترفون بذلك؟ وهل ما زالوا غير 
مدركين لوجود مشكلة؟ 


\Y\ 


الإقناع 


۰ هل مُنتّجي مناسب لرغباتهم» ماديا وعمليًا؟ 
ه إذا كنت تحاول أن تقدّم عرضًا مناسبًا لمجموعة من الناس» فهل جمعتَ 
الجموغة الصهيحة هن الأشخاص؟ هل US Ye pices‏ لديهم gh Aaya‏ 
خيرة أو مشكلات تشبه تلك التى يعالجها مُنتَحُك أو خدمتك أو فكرتك؟ 
as A Gils yas‏ قبل اليد وياو شاه آي م ف تكن 
التعميماث تكفي (ذكور أكبر من ٤٠١‏ سنة» والدخل AST‏ من 7١‏ ألف دولار في 
السنة» ويمتلكون سيارة رياضية)؛ فيجب أن تكون AST‏ تحديدًا (ذكور يتراوح 
سنهم ما بين TO‏ £05« والدخل على الأقل ٠٠١‏ ألف دولارء ولديهم سيارة 
بورش بوكستر أو بي إم دبلیو زد ثري» ويشترون od‏ على الأقل مرة كل 
قير )“فكي aul‏ مدرقتك Le AR EEE lial Olay‏ "تمر فيه 
عليهم لهم. 
dal‏ إذا استطعت تحديد شخصية عميلك بوضوح» فسيصبح لديك احتمال كبير 
أن (Sa‏ من تصميم عرض أو فكرة مناسبة له. Lol‏ الخطوة الأخيرةء فهى أن تتأكّد أنك 
مناسب للعميل. فإذا كانت شخصيتك أو أسلويك لا يتماشى مع معايير العميل في ملاءمة 
الشخص الذي يثق فيه أو يستمع إليه أو يشتري منه أو يكوّن علاقة das‏ تصبح غير 
ملائم. وبمجرد أن يصبح ما تعرضه غير ملائم» لا تحظى بفرصة ثانية معه. 
عندما تشرع في ELEYI‏ عليك التأكد من فهم التوقعات الموجودة لدى عميلك المحتمل. 
eae‏ ا فلا توجد طريقة أخرى ليصبح عرضك ملاتمًا 
أفضل من أن تطرح Bue Abul‏ على الشخص الذي تريد التأثير فيه. تبدأ الملاءمة 
بالاهتمام» فإذا شعرت بالاهتمام بالعميل واحتياجاته» يكون عرضك ملائمًا له أكثر 
من شخص D‏ يريد سوى بضع دقائق من وقت العميل ليرى إذا ما كان بحاجة إلى 
خدماته». 


ais‏ عروضًا ملائمةء Wy‏ خسرت عميلك المحتمل. 


ملخص الفصل 
eo aN baet‏ إن أكثر من نصف الذين تحاول إقناعهم سيشعرون 
بأن ما ستقوله ليس مناسبًا لهم. 


\YY 


الملاءمة 


o‏ ثمة علاقة وثيقة بين الملاءمة والألفة؛ فإذا SiS‏ مناسيًا للعميل» فإن هذا بسيب 
معرفتك Gad‏ ما عنه» وكلما زاد ما تعرفه عنه» زاد ما تشعر به من ألفة. 

٠‏ اقض وقتك في اختيار الأشخاص الذين ستقنعهم أو سترسل إليهم رسالتك 
بعناية؛ فالأمر يشبه حكمة النجارين القديمة «عليك القياس مرتينء والقطع 
مرة واحدة». 

o‏ احرص على ملاءمة شخصيتك وأسلوبك وعرضك لأسلوب حياة العميل أو عمله 
أو شخصيته» وسيصبح ما تطرحه أكثر ملاءمة له على الفور. 

أسئلة النجاح 

e‏ ما الذي أفعلة خالا SEU‏ من أن وسال مقافي إل yak‏ الك أو 
المجموعة الصحيحة؟ 

٠‏ ما أكثر القضايا المهمة التي من المؤكد أنها تواجه جمهوري؟ 

٠‏ كيف أصبح أكثر معرفة Ga‏ أريد إقناعه؟ 

. ما الذي يمكنني فعله لتكوين مجموعاتٍ متخصّصة من بين الحشود التي أعمل 

معها Úlla‏ وأصبح أكثر ملاءمةً لها؟ i‏ 


\yy 


الفصل الثاني عشر 


منح الإذن 


عندما pÉ‏ ضياءنا يسطع» فإننا نسمح للآخرين - لا Gall‏ — أن يفعلوا 
مثلنا. ومع تحررنا من مخاوفناء فإن مجرد حضورنا يخرر F‏ أيضًا 


ماريان ويليامسون 


هذا الموضوع من AST‏ الموضوعات التي clad‏ فهمها عندما أتحدث إلى مجموعات من 
الأشخاص؛ فقد يبدو KAS‏ مني بعض الشيء أن أعتقد أن باستطاعتي منحك الإذن 
بالعمل معي. SS ESI‏ منكم يرجوني في صمت ol‏ أمنحه الإذن إذا نجحت في إثارة 
الفضول والرغبة والتميز والندرة. فعاطفتك تصرخ راجيةً: «دَعُنيء أريد أن أكون جزءًا 
من هذا.» والمنطق يبحث عن طريقة لتبرير قرارك. i‏ 

إن منح الإذن هو طريقة أخرى للتعبير عن إتمام الصفقة أو إنهاء عملية الإقناع 
بنتيجة منطقية في صالحك. يوجد اختلاف salg‏ بسيط؛ فعند «إتمام» صفقةء تطلب 
من شخص ما Gall‏ معك وتظل لديه كافة السلطات. أما عندما تأذن لهم» فأنت تتيح 
رض الفترة محدودة لبدء علاقة معك؛ هنا أنت تحتفظ بالسلطة. فبمجرد إعطاء الإذن 
يمكن سحبه» وبالمصطلحات الطائفية يمكنك حرمان ن الشخص Quis‏ بعد أن € تكون قد 
منحته الإذن بالانضمام» لكن طَْد العميل يكون AST‏ صعويةٌ؛ Balad‏ ما يندم المتعرضون 
للحرمان الكنسي» ويعملون بجهد شديد من أجل العودة إلى امتيازاتك الجيدة بحيث 
Vein E ENER‏ لخر لك العمل الطروديق HSS E‏ 

عندما درست الطوائف» أدركت أن هذا كان أحد أسباب معاناة والدتى مع قرار 
ترك الطائفة لفترة طويلة بعدما تركتها وتعرّضت للحرمان الكنسي؛ فقد انتابها ذلك 


الإقناع 


القلق المزعج - بالطبع - من أنهم Lay‏ كانوا على حق» لكن الأمر الأهم هو مشاعر 
القبول والارتياح التى كان يجلبها الانتماء إلى المجموعة؛ وكانت هناك الفكرة التى كانت 
أمى مقتنعة بها تمامًاء ولم يكن بإمكانها إقصاء نفسها قط إِنْ UUs‏ أفراد المجموعة 
يعتنقونها. والمشكلة هي أنه كان بإمكانهم أن Lag Sis‏ بسهولة بكل مشاعر الفضول 
والرغبة التى جعلتها تنضم إلى هذه الطائفة من البداية» فقد كانت لا تزال Gad‏ عن 
الإجابات التي لم تتوصّل إليهاء وكان كثيرون Gee‏ تعرفهم وتعتبرهم من أصدقائها 
ما زالوا يبحثون عن الإجابة المثلى التي Shes‏ هي إليها؛ وكانت النتيجة أن الرغبة في 
العودة ظلت قويةً لديها لفترة طويلةء بعدما gbi‏ المنطق أن قرار تَرْكها للطائفة كان 
tly le‏ نحي حرا ف ن لقي اه ا att hy‏ قا انه ها 
بإمكانها اعتناق المعتقدات الإيجابية عن Goll‏ والدين المتشاركة فيما بين أفراد الطائفة 
(لم يكن كل ما يؤمنون به سينّاء على الرغم من أن الغالبية العظمى كانت كذلك)؛ دون 
الحصول على إذنهم وتقبلهم. 


)١(‏ أهمية منح الإذن 
يجب أن تدرك أن abe‏ الإذن Loi‏ الامتيازات المهمة لك بسبب موضع السلطة الذي يضعك 
فيه. كذلك فإن منح الإذن يغيّر مسار العلاقة لصالحك؛ لأن ذوي السلطة الذين رفعنا 
من شأنهم إلى مستوّى معين (مكانة الخبراء)» هم وحدهم القادرون على إعطائنا الإذن؛ 
لذا بمجرد أن تضع نفسك في وضع القدرة على إعطاء الإذن» تكون قد وضعتَ نفسك 
أيضًا في مكانة المستشار الموثوق به. ولا يمكن تغيير هذا إلا إذا Gad Sled‏ غير مناسب» 
US usa I‏ يهن e‏ الان غل عا كف ا al Gh‏ بحرت هذا 
يصبح لك تأثيرٌ ملحوظ في ذلك الجزء المتعلّق بعملك من حياة هذا الشخص. 

[his‏ ما تسمع أن ثمة أشخاصًا يرجون في صمت أن ينقادوا وراء quel‏ وأنهم 
ينتظرون أن يخبرهم أحدهم بما عليهم أن يفعلوه؛ وهذا ينطبق بالفعل على حالات 
الإقناع؛ فإن الغالبية العظمى من الذين يشترون أي شيء يريدون منك آلا تخبرهم 
فحسب بما يفعلون» وإنما أن pib‏ بأنهم يتخذون القرار الصحيح. بمجرد حدوث 
هذاء يكون 537 ما يحتاجون إليه هو أن تخبرهم Ob‏ كل شيء على ما يرام؛ فهم يحتاجون 
إلى طمأنينة الحصول على الإذن حتى يسقطوا — مجارًا - إلى الوراءء مغمضي العينين 
مطمئنين» بين ذراعيك دون خوف من التعرض لأدّى. كل ما chle‏ فعله هو ببساطة 


VYJ 


منح الإذن 


تسهيل هذه العملية؛ سيّقنِعون أنفسَهم ob‏ هذا ما يريدونه» فهم لا يريدون منك سوى 
أن تخبرهم ob‏ يفعلوا هذا. وأنت عندما تخبر الناس بفعل أي شيء فإنك تمنحهم Ga}‏ 
منك بفعله؛ فإذا دَعَوّتك إلى منزلي فإنني آذن لك بزيارته» وإذا دَعَوتك لتصبح جزءًا من 
قاعدة عملائي المقرّبين والموثوق بهم» فإنك تحظى عندها بإذن مني. إن الإذن يمنح المرء 
عورا Eya (ae‏ 

توجد عدة أسباب نفسية لگؤن منح الإذن Sah‏ تلك الأفكار التي نتقبّلها ببساطة 
ونتبعها دون تفكير. وإنما نفكّر فيها على هذا النحو. S55)‏ عندما كنتَ صغيرًا وكان 
عليك الحصول على إذن للنهوض عن طاولة الطعام» أو للذهاب إلى دورة المياه في 
المدرسة؟ كان KI!‏ عليك أن تسأل إذا كان هذا dé gawa‏ ويمجرد حصولك على الإذن 
لا تصبح هناك عواقب لتصرّفك؛ لأنك Shas‏ على إذن من سلطة عليا. وعندما تمارس 
الإقناع» فإنك ما إن تمنح الإذن» فإن الشخص الذي تقنعه يكون في Ue‏ من كل مسئولية 
لأنك — السلطة العليا — قد منحته الإذن. 

يوجد كثير من الطرق الخفية لإعطاء الإذن؛ ومن أفضل هذه الطرق الضمان. فإذا 
eta‏ لك أن فا ها حك أن “أ إحواءانه مه مح فا خضل E‏ 
إذن مني لاتخاذ إجراء tle‏ لأنه òl‏ لم ينجح» تكون في de‏ من الأمر بطريقة أخرى. 
انكل ماوت Laue‏ اوفك مقر ف الذي أو ددر :الذريية فى و و و 
كان هذا تحدٌيًا لك لكنك استطعت تخطيه لأنك كنت قد حصلت على إذن بالتواجد في 
هذا alg GIS‏ طمن calf a‏ فاتك فل نذا sails‏ إل السلطة الح عاك 
الاذن اغات مؤققك: تعمل الضماقات LA)‏ بالل فسا شرا تعن ما يطعن iy pds‏ 
حياتك أو رئيسك في العمل في قرارك» فإنك تستطيع Soil‏ على das‏ المخاطّرة بإظهار أن 
لديك Glas‏ إن لديك إذنًا باتخاذ هذا القرار؛ oY‏ إذا كان قرارًا GbE‏ فإنه لا يزال 
من الممكن أن تبرئ نفسك؛ فأنت لديك ضمان. 

إحدى الطرق الخفية الأخرى لمنح الإذن هي حافز الاختبار أو التجرية؛ فعندما 
أعطيك حافرٌ الاختبار أى التجربةء فأنا أمنحك Ga)‏ مني بالحصول على المنتج وإثبات 
تأديته الوظيفة التى قلت الك ا موا Jones‏ نضا على إذن بشراء المنتج لأنى قد 
متك ال ال فأنت الآن جزء من المجموعة التي لديها ST‏ هن alall‏ & عل 
غرفة في المنزلء أو التي لديها سرير من نوع Gold‏ أو التي تقود سيارة بورش بوكستر؛ 
ولديك إذن من US‏ مَّن يشبهونك بالانضمام لناديهم. إنك تحصل على تطمين المجموعة 


\YV 


الإقناع 


(وإذنها) عندما تقف بجوار شخص SAT‏ يقود سيارة بورش في إحدى الإشارات» ويرمقك 
بتلك النظرة أو تلك الإيماءة التي تنم عن المعرفة. وتحصل على إذن بعدم تغيير رأيك 
أ ومالك کن ها ge‏ سيا dott‏ لأنه بذلك يدعم بطريقة لا يستطيع أي بائع 
cil aS Leli‏ متميّز وموضع حسد الآخَّرين ... حتى إِنْ كنت تختبر السيارة فحسب. 

وثمة طريقة أكثر وضوحًا ail‏ الإذن» وهي إخبار الناس ببساطة بما تريد منهم 
فعله فيما يلي؛ فتخبرهم بالعملية التي يجب عليهم خَوْضهاء ثم اجعلهم يبدءونها. أنت 
فقط تفترض (يشبه هذا إتمام الصفقة الافتراضي في تدريب المبيعات) أنهم ينوون القيام 
بشيء» وأن لديهم السلطة لاتخاذ الإجراء الذي تساعدهم في اتخاذه الآن. إنك بمجرد 
مساعدة الناس في فعل شيء بسيط مثل بدء عملية بعينها واحترام سلطتهم والاعتراف 
بهاء تمنحهم الإذن SSL‏ إجراء ls‏ 

لقد وصل الحال بي أيضًا إلى أن أقول للناس ممازحًا: «لديك Dòl‏ مني Jais‏ هذاء» 
عليك أن تحرص حرصًا شديدًا على ألا تقول هذا بنبرة تنم عن التهديد» وأن يكون 
أسلوبك Lyh‏ وأن تكون علاقتك وطيدة بالشخص الذي تحدّثه قبل أن تقول هذا. 
إن هذا الإذن البسيط - على الرغم من أنه يبدو من العدوانية» بل يكاد يكون LAÍ‏ 
من الغرابة أن تفكر فيه - ينجح بالفعل على مستوى اللاوعي. فتمامًا مثلما كانت 
الأستاذة سميث تمنحك الإذن بالذهاب إلى الحمام في الصف الأول الابتدائيء أعطيك الإذن 
بإنفاق مليون دولار على مشروع تكنولوجيا المعلومات الجديد. يكون أفضل استخدام 
لهذا الأسلوب عندما يكون AU Gad A‏ متردّدًا في اتخاذ القرار؛ عندما يكون في dale‏ 
حقيقية إلى اتخاذ القرار» لكنه ببساطة Gale‏ عن اتخاذه. 

Sule‏ ما يكون من المجدي ALU‏ في المفاوضات ومواقف الإقناع الأخرى All‏ لا 
تركو Gayl Als woletie Yo‏ يان cbs‏ :من cy SN‏ القصر ف كما لى أنهم ف ارا 
قرارًا بعينه. وثمة طريقة جيدة للغاية يمكنك استخدامهاء وهي أن تسأل الناس ببساطة 
عما إذا كانوا لا يمانعون في الدخول معك في عملية تفكير إبداعية سريعة؛ فتقول: «لقد 
تعلمت هذه الطريقة الفعّالة حقا في اتخاذ قرارات Sus‏ وأريد منك تجريتها معى 
الأو فى teh, a‏ هدك Sea‏ ف كنا زو AN‏ افكدت هذل القوان ENE‏ 
ستكون النتيجة؟ هل هى مختلفة؟ وما الأحداث التى تراها نتيجةٌ لقرارك؟» 

ف alsa tll‏ التي مسخطيع Jo} (gad‏ التاق مرل eget odd Le LGA!‏ 
الإذن بالتصرّف phils‏ هم هذا الإذن. وعندما تأذن لهم في المرة التاليةء يصبح ALES‏ 


a 
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منح الإذن 


أسهل عليهم. أتذكر عندما تحدّثنا من قبل عن رغبة الناس في رؤية أنفسهم وهم يتخذون 
الإجراء في أذهانهم» قبل اتخاذه بالفعل على أرض الواقع؟ حستاء إن التصرف بطريقة 
pases «gl LS»‏ بهذه الخبرة الداخلية» ويبدءون على الفور في ربط كل مشاعرهم 
ومبرراتهم المنطقية بالعملية. ويكون اتخاذ القرار معك أسهل عليهم ag LAÍ‏ قد 
فعلوا هذا من aë‏ بالفعل. ومن المحتمل أيضًا أن يكونوا قد أظهروا éi‏ أوجه اعتراض 
أو رفض أخرى لم تكتشفها clay‏ وبمجرد أن ¿ تكتشفهاء ما عليك إلا أن تتعامل معها 
وتطلب منهم خوض عملية Gha»‏ كما STE‏ أخوع و 

Sale‏ عند البيع لمجموعات من الأشخاص» نستعين بأسلوب منح الإذن بطريقة 

da‏ لكنها خفية في الوقت نفسه؛ فنجعل ببساطة أحدَ الأشخاص يلتفت إلى شخص 

آخّر ويقول: «بإمكانك القيام بذلك.» إن مجرد الحصول على إذن من شخص آخر بفعل 
شىء يُضاعف كثيرًا Suc‏ الأشخاص الذين يفعلون ذلك الفعل؛ على سبيل المثال: التوجّه 
إل ثهاية'القاغة ol pil‏ مادا س اج كل dyad‏ يداية E‏ هة ال pak‏ 
أو شخصين ويقول: «مسموح لك Ob‏ تفعل ما يتعيّن عليك فعله حتى تحسّن حياتك 
الشخصية أو حياتك المهنية gall‏ وسأدعمك في ذلك.» 

في المجموعات الأقل عددًاء ما عليك سوى أن تعدّل هذه العملية قليلا؛ فيمكنك أن 
تدفع الشخص الذي يستطيع منح الإذن إلى منحه على الفورء بأن تطلب منه Jad‏ ذلك. 
قد آقول» على سبيل Bab JEM‏ من قبيل: «سيد بلاك» هل حصل كل الموجودين هنا على 
إذنك باتخاذ أفضل وأكثر القرارات منطقيةٌ لصالح الشركة اليومَ؟» shu‏ الإجابة WE‏ 
بالإيجاب؛ Lee‏ يمكّن الموجودين في الغرفة من اتخاذ القرار. عندما ا هذه العملية 
يقال لي lags‏ إن هذه هي المرة الأولى التي يقدَّم فيها السيد بلاك دَعْمّه لأي مشروعء 
أو يعطيهم o>‏ القيام Ley‏ يتعيّن عليهم القيام به. فيما das‏ إذا وقعّت المجموعة في 
مأزق» ob pa Sal‏ السيد بلاك agh‏ إذنًا منه باتخاذ القرار الصحيح للشركة؛ ويعد 
ذلك elal‏ لهم أفضلَ حل Gal‏ للشركة. 

عندما تتعثر المجموعات» أستخدم هذه العملية نفسها حتى أخرجها من عثرتها؛ 
فأطلب منهم ببساطة أن يأذن sols IS‏ منهم لغيره a‏ 
للشركة سريعًاء أو أدفعهم إلى أن يمنحوا الإذن بالوصول إلى de‏ في خلال فترة زمنية 
معينة. وعندما يمنحون إذنهم ببساطةء فإنهم يوافقون LAÍ‏ على اتخاذ shel‏ ما في 
خلال فترة زمنية محددة:ء أو التوصّل إلى حل ما في صالح المجموعة أو الشركة. 
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الإقناع 


الطمأنة هي آخر طريقة خفية في منح الإذن سأتحدث عنها هنا؛ فمجرد إخبار 
الناس بأنهم يتخذون القرارَ الصحيحء» وأنك تدعم قرارّهم dia‏ هو طريقة dail,‏ لمنحهم 
الإذن. يحتاج الناس عادة إلى الإذن والطمأنينة لأنهم ببساطة يخافون من اتخاذ قرار 
سيئ» ومن الواجب عليك هنا أن تمنحهم الإذن وتبث فيهم الطمأنينةء حتى يتمكّنوا من 
الوصول إلى القرار الذي تريدهم أن يتوصّلوا إليه. 

بمجرد أن تأذن oy ASU‏ ويقبلوا إذنك» عليك أن تزيح الستار وتدعوهم إلى الدخول. 
Sebi‏ لهم Spo‏ أخرى dad‏ الانتماء لما تدعوهم إليه» واسمخ لكل الذين منحتهم الإذن 
بتجربة الحصول على US‏ ما قطعتّه لهم من وعود؛ فحينئذ فقط سيتحمّسون لأقصى 
درجة ممكنة. ومن ذلك الحين فصاعدًاء عليك أن تستمر في تقديم خبرة وعلاقة تجعلانهم 
يعودون إليك دائمًا من أجل الحصول على المزيد ... على أن تكون هذه العلاقة قويةٌ جدًا 
لدرجة تجعلهم» إذا حدث أن تركوك» يتساءلون باستمرار Ge‏ إذا كانوا اتخذوا القرار 
الصحيح. 


إن الإذن هو أحد أشكال السيطرةء فعليك استخدامه بحكمة. 


ملخص الفصل 
abe ól ٠‏ الإذن متأصّل بداخلنا منذ Gu‏ صغيرة جدّاء ebay‏ الإذن للآخرين 
يشجُعهم على اتخاذ الإجراءات التى تريد منهم اتخاذها. 
٠‏ يعطي الإذن شعورًا بالإبراء. ٠‏ 
Gab ٠‏ تجربةٌ المنتجات واختبارها من الأساليب الخفية لمنح الإذنء استخدِمُهما 
كثيرًا يما يحقق صالحك. 
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أسئلة النجاح 


« ما الطرق التي يمكنني البدء بها في مع ne earn‏ تغييرًا وأستطيع 
الخو 

٠‏ متى يجب ais Yo‏ الإذن خلال عملية الإقناع؟ 

* كيف يمكنني استخدام الإذن في تكوين طائفة من العملاء الذين يعتمدون علي؟ 


الفصل الثالث عشر 


أدوات الإقناع السريعة 


إن الهبات التي يحصل عليها المرء نظير العطاء لا pee‏ لها بحيث يكاد يكون 
قبولها أمرًا Ahan’‏ 
رود ماكيون 


Lees‏ حتى الآن فصولا كاملة لكثير من أساليب الإقناع المهمة. مع هذاء يختلف هذا 
الفصل قليلًا. هذا لا يعني أنه أقل أهميةء بل على العكس» في الواقع. فهذه الأساليب 
ستفهمها سريعًاء وستتمكن من تطبيقها دون كثير من الممارسة أو المهارة؛ ولهذا السبب 
أيضًا Yikes‏ في جزء bie‏ من الكتاب؛ فأنا أريدك أن تتعلّم المهارات الأكثر تعقيدًا 
أولًا؛ إذ إن ترسيخها يستغرق Gay‏ أطول. 

هذه الأساليب أيضًا من أكثر أساليب الإقناع datas‏ وسيراها كثير من الذين 
ستستخدمها معهم على حقيقتها. لكن حتى إذا 158525 عليهاء فإن هذا لا يعني أنها لن 
تنجح؛ GAS‏ ما يتعرف الناس على شيءٍ ما ويظنون أنهم مُحصّنون منه. لكن تظل 
العملية تؤدي مفعولها على مستوّى أعمق وتحقق النتيجة المرجوّة. Seis‏ الاستخدام 
الأمثل لأدوات الإقناع السريعة في أن تؤدّي دورًا داعمًا؛ dus‏ يمكنك جَمُعها مع غيرها 
من الأساليب الأكثر تعقيدًا من أجل تحقيق استراتيجية شديدة الفاعلية. 


)١(‏ المضاهاة الاجتماعية 


يُطلعنا الدكتور روبرت سيالديني في كتايه الكلاسيكي «التأثير: علم وممارسة» (آلن 
وبيكون» )3٠١١‏ على المبدأ الذي يسمّيه الدليلَ الاجتماعي. ats‏ مبدأ الدليل الاجتماعي 


الإقناع 


في Li‏ نحدّد الصوابَ من خلال معرفة ما يراه Gy ST‏ صوابًا؛ لهذا فإن عرضك UY‏ 
أو أمثلة على ما يفعله الآخّرون فيما يتعلّق بالفكرة التي تعرضهاء يُعَذ أحدَ الأساليب 
ULLAL‏ للغاية في دفع الآخرين لاتخاذ إجراء بعينه في حالة عدم Lic paub‏ يجب عليهم 
فعله. 

ن السبب وراء استخدامي لمصطلح «المضاهاة» الاجتماعية بدلا من «الدليل» 
8 هو أنني أعتقد أن هذا المبدأ أعمق قليلًا من هذا؛ فأنا أرى أن الناس لديهم 
احتياجات معينة يعرفونها لكنها لا تتحفّق, او وا عن ن فهم 
يريدون شبيهًا اجتماعياء وعندما يعثرون عليه يتّخذون إجراءً على الفور لمحاكاة سلوكهء 
وعندما تقدّم لهم هذا الشبيه ببساطة تحصل على ميزة كبيرة؛ فأنت هنا تفعل أكثر من 
مجرد إخبارهم فحسب أن شخصًا ما يفعل dies Bad‏ إذ تسمح لهم أيضًا بالاقتناع 
بفكرة أنه لا بأس من فعل هذا الشيء. إنك ترشدهم وتخبرهم بدقة بما يجب عليهم 
فعله» ثم تقدّم لهم ‘Uae‏ شخصًا AT‏ مثلهم GLS‏ يفعل هذا الشيء كذلك. 

في حالة مثال الدليل الاجتماعيء تتمل الفكرة في أنه إذا كان شخصٌ ما ids Jais‏ 
cL‏ فمن الأرجح أن هذا الشيء صحيحًا. LÍ‏ في حالة المضاهاة الاجتماعية» فنحن ندرك 
أن الناس يريدون الشعور بأنهم أقراد مستقلون أولء لكنهم لا يُمانعون ELSI‏ المجموعة 
المتميزة؛ الأشخاص الذين يشبهونهم. 

لكي تستخدم المضاهاة الاجتماعية في الإقناع» اعرض HST‏ عدي ممكن من الأشخاص 
الذين يشبهون ARAM‏ الذي مالك صم agi Shall‏ هوت إن هذا اليد 
يمد الناس بقدر كبير من الشجاعة للإقدام على JAS‏ أمر ربما لم يفعلوه من قبلٌ؛ فالفكرة 
dail‏ أن: كل Lal y dha Jed gaat‏ أن كل شخض Gedy fhe‏ هذا كرون Ap Rall‏ 
المبكرون للمنتجات أكثر ae‏ للمضاهاة الاجتماعية agi‏ ببساطة أقليةء وهذا شيء 
يروق لهم؛ إنهم يتمتعون بهويّة تقوم على فكرة تغلّبهم على منافسيهم pedis‏ إلى شراء 
المنتج. 


(Y)‏ التوافق 


إن التوافق وثيق الصلة بالمضاهاة الاجتماعية؛ فالتوافق ليس إلا الاتفاق في الرأي. فتغيي 


cl,‏ الأشخاص Guill‏ :افم كص امل Lode eS‏ تسكن من إظهان أن خا 
خُر مثلهم أو * Las‏ يُكنون له الاحترام» يشاركهم الرأي ss‏ 
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أدوات الإقناع السريعة 


aS‏ الوقت الكافي وأنت تستعدٌ ام للعثور على آراء مشتركة بينك وبين العميل 
Lat‏ ا عملي Mi els Peay‏ فسواء اعدف درا يمه ف راي واک م gis‏ 
من الآراء سيكون من الأسهل كثيرًا ينا الوصو إلى نقطة اتفاق حول الأفكار الجديدة. إن 
الثقة كامنة في التوافق وتزيد مع تزايّد التوافق 

يُعرَّزْ انتقال السلطة عندما تتمگن من تقديم رأي مشتركِ مع شخص يثق فيه مَن 
تحاول إقناعهم؛ بل 5525 LAÍ‏ أكثر عندما يقدّمك هذا الشخص على أنك تشاركه الرأي 

إن حشد التوافق على مدار عملية الإقناع يُسهّل كثيرًا على جمهورك الوصول إلى 
النتيجة التي تريدها. يصح هذا بوجه خاص عند إقناع كثير من الأشخاصء وذلك بسبب 
المضاهاة الاجتماعية, فتكون هذه عمليةٌ UUs‏ يلاحظونها ويشاركون فيها. وكلما زاد 
sue‏ الأشخاص الذين يوافقونك الرأي ويشاركونك cols]‏ زاد احتمال أن يشاركوك الرأي 
في الأفكار الجديدة التي تقد تقدّمهاء كذلك يزيد هذا من احتمال إعجابهم بك» وسنتناول هذا 
الموضوع بمزيد من التفصيل بعد قليل. 


(Y)‏ التقمّص العاطفي 


يحكي أليكس ماندوسيان» الذي ستتعرف عليه أكثر في مرحلة لاحقة في هذا الكتاب» 
Sah; tas‏ عن GSH‏ بين التقمّص العاطفي والتعاطّف. خلال ندواته الشهيرة التي 
shi‏ عن ai‏ يشرح الأمر على النحو التالي: (Ess‏ أنك في مركب Be‏ ويتأرجح في 
ا الكوسيطة لارا as‏ أن :هديق Gill‏ ف Salant‏ الركن. قد أصيب 
بدوار البحر» وشحب لونه chy | LB‏ يتقيا في البحر من God‏ حاجز السفينة, فتذهب 
إليه وتريّت على ظهره وتقول له إنك تشعر بالأسف على مرضه؛ هذا هو التعاطف. أما 
إذا ذهبتَ إليه وأنت تشعر بالأسى نحوهء وأصابك الإعياء وبدأتَ Ñan‏ معه لهذا السبب؛ 
فإن هذا هو التقمّص العاطفى. 

هذه قصة رائعة (على الرغم من أنها تصويرية بعض الشيء) لتبسيط فكرة معقدة؛ 
فأنت كممارس للإقناع» تريد من الآخرين أن يتقمّصوا فكرتك (Gable‏ فتريد منهم 
التعاطّف مع موقفك ومشاعزك sing Agagds dladlgay‏ وصول القاس ال حال الت مدن 
العاطفيء فإنهم LË‏ يرون أن قرارك ليس القرار الصحيح. 
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تعرز المشاعر من التقمص العاطفي أكثر من أي شيء؛ LASS‏ تمكنت من جعل قرار 
الآخرين Lire‏ على العاطفةء زادت قدرتك على جعلهم يرتبطون بك وبفكرتك» وزادت 
de ps‏ تقمّصهم العاطفي. وبِعَرْضٍ تجارب 56 بها أشخاصٌ آخَّرون — شبيهة بتجارب 
الأشخاص الذين تحاول إقناعهم — وإظهار كيف EÍ‏ مشكلاتهم؛ فإنهم يصلون إلى 
أقصى درجات التقمّص العاطفى. 

إن مفتاح استخدام القن العاطفي أنك لا تريد أن يشعر الناس بالأسى نحوك 
(يتعاطفون (cle‏ فأنت تريدهم أن يتقمّصوا شعورك gl)‏ شعورَ Gl‏ شخص AT‏ 
مثلهم) إلى الدرجة التي يصعب معها ألا يتخيّلوا عدم مشاركتك الرأي. 


)£( الأفكار غير المترابطة 
توجد مقولة مفادها أن رحلة الألف ميل تبدأ بخطوة واحدة. أنا أعلم أن هذه المقولة لا 
phil 0 ota‏ لكنها بنك أن GLE‏ عليه بمتهولة. 

لم يكن إقناعٌ شخص إقناكًا LIL Lag, GG‏ عن دفع ذلك الشخص إلى قبول 
فكرة كبرى؛ فالإقناع عملية تدفع خلالها الشخصّ الذي تحاول إقناعه إلى قبول كثير من 
EIGEN‏ حي يق lt‏ شمو الفكرة الكندرة إل lpi Ca‏ :فين Sei‏ 
على الناس (AS‏ الأفكار الصغيرة والتغييرات البسيطة أولًا؛ فبمجرد أن تجعلهم يتقبّلون 
فكرة أو فكرتين صغيرتين» يصبح دفعهم إلى قبول الفكرة التالية أسهل كثيرًا. 

يجب أن تنتبه من فضلك إلى أنني لا أتحدث Ge‏ «مجموعة الموافقة»؛ وهي BSS‏ 
دفع الناس للموافقة فحسب على مجموعة من الأشياء ثم تعرض عليهم فكرة تريد منهم 
ily‏ عليها. إن هذه ببساطة خدعة سخيفةء فحتى إِنْ وافقواء فإن ثمة احتمالًا كبيرا 
ob‏ يغيّروا رأيّهم day Lad‏ 

has‏ الطريقة الصحيحة لاستخدام الأشياء الصغيرة في دفع الناس إلى الموافقة على 
مجموعة أفكار صغرى غير مترابطةء أو الحصول على موافقات صغرى متعلّقة بفكرة 
متناسبة مع القرار الذي تريد منهم اتخادّه. وقد تريد أيضًا التركيز على LAST‏ الأفكار 
ا الى من Gis all‏ أو Ged‏ تدقق RASH ISIN Sl G‏ تسكن من 
كيان جمووو اف زيط لكق Se SG‏ :قرا جواض الغ Gah‏ عق اتر من 
سهولة اتخاذه بالنسبة إليهم. 
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تعتبر الأفكار الصغرى غير المترابطة LAÍ‏ من أساليب الإقناع الخفية لأنها تستخدم 
الشعور بالإنجاز؛ فبمجرد الوصول إلى Jo‏ بشأن بعض الأشياء والتوصّل إلى عدة 
موافقات» ينتاب المرءَ شعورٌ جيد؛ فتشعر بأنك تتمتع بقوة dails‏ بأن شخصًا ما هنالك 
يفهمك وأنت تفهمه. ويزيد هذا من إعجاب الناس بك لوجود شيء مشترك بينكم الآن. إن 
الرابطة الشائعة القاكمة على حل المشكلات المشتركة تكون ULES‏ للغاية في تعميق الألفة 
والعلاقة. 

لا يرغب معظم الناس في العودة إلى المشكلات التي تخلّصوا منها ya‏ $ أخرى؛ فعندما 
يكونوا قد انتهوا من Je‏ كثير من المشكلات أو الجزء الأكبر من مشكلة كبيرة» يصبح 
لديهم استغدادٌُ لإنهاء. الحل .مع god till‏ الذي قطعوا dae‏ كل هذا الشوظ؛ ومن كم يقل 
Slain‏ بدئهم العملية مع شخص جديد عندما يلوح في الأفق Jal‏ إنهاء العملية القائمة. 


)0( الإعجاب 


إن حب الناس لك سمة قيّمة للغاية عليك أن تنمّيها إذا أردتٌ إقناعٌ الناس؛ فكلنا نرغب 
ate‏ هفات ges alll pa‏ و ISIN‏ ی کین کک Gis laud‏ فليا 
من شخص لا تهتم به. 

لا يعني أن تكون محبويًا أن تصبح أفضل صديق لكل شخص تشرع في إقناعهء 


وإنما يعنى أنك يجب أن تكون لطيفا ومريحًا في تعامّلك. وإليك بعض السمات التى 


تزيد من محبة Ga SS‏ لنا: 


۰ وجود خيرات مشتركة. 

« الانتماء إلى الخلفية الاجتماعية الاقتصادية نفسها. 

٠‏ الانتماء إلى المنطقة الإقليمية نفسها. 

٠‏ الفصاحة والأناقة. 

o‏ رَفض النميمة وترويج الإشاعات. 

٠‏ سعة الاطّلاع والاستعداد لمشاركة المعلومات. 

٠‏ الإنصات بانتباه في الحوارات. 

o‏ مشاركة أشياء حول أنفسنا من أجل توطيد العلاقة. 


1١ 


الإقناع 


٠‏ توظيف Gus‏ الفكاهة الملائم من أجل إضفاء حيوية على المواقف. 

»الت ميارة الف د Ralls‏ 

ple يزجة‎ Buse Tanta Ulagy فا انف‎ dase Rite abel « 

في الواقع» لا يواجه معظم الناس صعوبةٌ في كسب محبة الآخرين؛ فحتى الأشخاص 
غير المحبوبين بإمكانهم تحقيق هذا؛ فهم Sale‏ لا يدركون أن الآخرين لا يكترثون 

مع هذاء أ ن تكون محبويًا del‏ يحتاج إلى age‏ مستمر؛ Liss‏ تمر بايا gh Hsu‏ 
نتعامل مع أشخاص لا نهتمٌّ حقا بهم على المستوى الشخصي. إذا كنت تعتزم إقناع 
معظم الذين تقابلهم» فلا بدأ ن تحظى بمحبتهم حتى Òl‏ لم تكن تحبهم. أنا لا أقترح 
أن تسمح للناس باستغلالك أو التصرّف على نحو غير ملائم» لكنْ في بعض الأحيان 
يتحتم عليك GLIS‏ مشاعرك Glds‏ سياق يمكنك فيه التعامُل مع شخص حتى إِنْ EES‏ 
لن تتعامل معه في سياق طبيعي. © 

تعتير فكرة OE‏ المرء محبويًا إحدى النقاط الأساسية؛ لأنه ليس من الصعب علينا 
كديفا اح نونحي ا Mole‏ امن هيه اكد فا أو کا dl‏ هاا كما آنه 
من شبه المستحيل ألا نساعد مَّن نحبهم إذا كان ما يطلبونه معقولًا. إن Gall‏ يقوم 
على حاجة عاطفية؛ فنحن نحتاج إلى محبة ge SU‏ لنا ونريدهاء ولدينا استعداد كامل 
Gala at slats‏ الذاين Gall Wiglils‏ كذلك يجنا الحنٌ VE ASS SS)‏ يمكن 
نسياننا بسهولة؛ فبالنسبة إلى الشخص غير المحبوب» يكون الشخص الذي يصادقه 
ويحبه شخصًا لا يمكن نسيانه بسهولةء لا يمكنه نسيانك بقدر ما لا يمكنك نسيان 
الشخص الذي قطع عليك حارة القيادة بسيارته هذا الصباح. 

نميل عند الاختيار إلى اختيار الذين نحبهم والذين يشبهوننا؛ فعلى سبيل المثال: 
عند اتخاذ قرار صعب بشأن الاختيار من بين الموردين» ستفضّل SLES!‏ الشخص الذي 
تحبه على Gadd‏ لم تشعر تجامّه ish‏ شيء على الإطلاق. 

Guill E Gas Lil‏ وو JS Nal‏ هن ple 5S)‏ القوافت SAL‏ من 
أجل رفع مستوى علاقة الصداقة المتبادلة. سارغ إلى de‏ يدِ العون متى استطعت. pid‏ 
duel‏ أو العلومات الت الا تكون متوافرة eld GVA‏ تعدف عل هوايات maad‏ 
معينة أو مواطن شغف Shady‏ عنها. Ula, Jun}‏ بمقال إخباري عن شيء LABELS‏ 
ala‏ 
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سنتحدّث ashes‏ من الاستفاضة في موضوع العطاء من أجل الأخذ Le‏ قريب» 
لكنني أريد الآن أن أطلعك على أحد أسراري غير المعروفة؛ فكل معرض تجاري أذهب 
إليه يكون Éile‏ بشخصيات شهيرة توفع على شيءٍ ما. أحصل أنا على أي شيء يوقعون 
عليه (أحيانًا أحصل على قطعتين أو ثلاث منه. لا تخجل من هذا). لا يهمني نوع الشيء 
الذي يوقعون عليه؛ والسببُ وراء ذلك أن Gal‏ خزانةٌ Ble‏ بالهدايا الرائعة التي تجعلني 

as‏ ما يحدث إذا Gael‏ بأنك من أشد المعجّبين بالمصارع المحترف جولدبيرج» 
das‏ يوم calf Sad‏ ك x‏ 11151 كه لا تو ديعم iain‏ عل القون ag‏ 
كثيرًا. إذا نظرت إلى مجموعتي Le‏ فستجدها تحتوي على OLS‏ قدم وبيسبول, oS‏ 
إعلةء وكزاك قدم ضغيرة: وفمضان وياضية cee ae‏ كل خجم وو وكتجا ومكلات» 
ومناشف» وكرات جولف» وزجاجات BAY wl ate Ladal‏ 
الأخرى؛ US‏ هذه الأشياء موقعة من أشخاص Ge bly‏ سيلفستر ستالون حتى قائدات 
فريق مشجّعات فريق سان فرانسيسكو فورتي ناينرزء ولم يكلّفني أي منها Lali‏ واحدًا. 
وعليك أن ترى US‏ هؤلاء الأشخاص الذين يعتقدون أني Gadd‏ رائع الآنء بعد أن ib‏ 
جميعًا ie‏ هذه الهدايا الشخصية مني. 


)1( أغط حتى تأخذ 


بالإضافة إلى التمتع بحب الناس» فإن العطاء يطلق أحد أكثر مبادتنا المتأصّلة قوة؛ فإذا 
أعطانا شخصٌ ad‏ نشعر Gl‏ يجب علينا إعطاؤه شينًا في المقابل. Gils‏ سيالديني 
على هذه العملية قانون التباذل. يشرح القانونْ الفكرة. أما مبدأ أن تعطي مقابلَ أن 
اح iai ea‏ يتحقق بها هذا. 

يقدّم كثير من TET‏ هدايا كوسيلة «لنشر اسمها في السوق». تكون هذه الهدايا 
dle‏ أقلام حبر أو Sisal‏ تثيّت بالمغناطيس أو قمصانًا أو أكوابًاء أو غيرها من الأشياء 
الصغيرة التي يعتبرها uil [gale ee Bale‏ من التحلصض مها Ui‏ غادة لذ sick‏ 
Alas‏ المنتجات التى تورّع على العملاء بهدف الدعاية وتكلف (il‏ من بضعة دولارات؛ 
أشياء مميزة Lay‏ يكفي لتحفيز عملية العطاء في مقابل الأخذ لدى معظم الناس بقوة. .مع 
culls‏ كلما وان تمدن الهدية 9 algae gue Nay gaa lh‏ زان التعن نتفزيها Sidhe‏ 
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الرغبة في الحصول عليها. عندما sag‏ هذه الحصرية وتعطي الهديةء قد يكون لهذا 
تاش قوئ the dy ALY‏ عل الغطاء كن أخل:الأخذ JUL ga‏ السابق الذئ E845‏ 
فيه عن تؤويع السلع الموقعة: التي Shes‏ عليها Glas‏ من المعارض التجارية؛ فهذه 
الهدايا تحمل طابعًا شخصيًا؛ إذ إنها مقتصرة على الشخص الذي أعطيها له وتوجد 
رغبة شديدة في الحصول على هذا المنتج. 

بالرغم من O58‏ بعض الناس قد يستجيبون بأعداد كبيرة لعروض معينة عند 
إرسال هدايا dele‏ يبدو أن هذه الأعداد في انخفاض؛ على سبيل المثال: ملصقات 
العناوين البريدية المجانية التي تحصل عليها من جمعية المحاربين الأمريكيين المعاقينء 
قد تشجّعك على إرسال تبرّع بسيط ag‏ قد وزّعوها استباقاء لكن معظم الناس إما 
سيستخدمونها وإما سيتخلصون منها دون استخدامها ودون منح soleha‏ ويتمثّل 
السبب وراء ضعف تأثير هذا الأسلوب» في عدد الأشخاص Guill‏ يسيئون استخدامَ هذا 
المفهوم: بالإضافة إلى AS‏ البريد المباشر الذي يتلقاه Ge Ys‏ في وقتنا الحالي. 

كذلك يفهم كثير من الناس حاليًا مبدأ التبادل ومدى نجاحه؛ لذا يمنعون المشترين 
والموظفين من قبول هدايا من أي نوع؛ حتى | إن كثيرًا من الدورات التدريبية عن التفاوض 
cl pills‏ وصلت إلى حد شرح العملية وكيفية تطبيقهاء وشرح السبب shg‏ ضرورة عكس 
هذه العملية وإعطاء هدايا Gh‏ يبيعون je‏ دون قبول هدايا في المقابل. 

إن من AST‏ الطرق الفعالة التي يمكنك بها أن تعطي لكي تأخذء أن تقدّم Fe‏ من 
اجات ize gf‏ من :الخدماك للنادى am‏ و ها Le Bile‏ تمن dels‏ من lig‏ 
للعمل مع بائع متعثر في عمله في شركة Aof‏ أن أعمل معها على call‏ الطويل. يشجّع هذا 
العطاء الاستباقي البسيط بشدة الرغبة في إعطائي Gad‏ في المقابل. ومن المثير للاهتمام 
البالغ أن العينات أصبحت Érd‏ متوقَعًا في مجتمعنا Gall‏ فلم LES‏ تبدو كهداياء ومن 
ad‏ فإنها لا تلفت انتباة الأشخاص الذين يحصلون عليها. 

أحد Jl‏ الأخرى للعطاء من أجل الأخذ هو تقديم تنازلات؛ إنه أشبه بتلك الفكرة 
القديمة Jats 3 abati‏ المعروف. إن تقديم تنازلات في بداية عملية الإقناع gii‏ إلى 
كثير من النتائج الطيبة. حاولٍ Gjall‏ على الأمور التي fies‏ نقاطًا شائكة ويمكنك 
oe‏ التنازل عنها عند بدء العملية وبعد قليل من المقاوّمة قدَّم التنارلَ. مع هذا لا 
aia‏ كثيرًا من التنازلات» فكثيرًا ما يستمر الناس» خاصة المشترين: في المطالّبة بمزيد 
ومزيد من التنازلات. في الحالة المثلى» ستقدَّم تنازُلا واحدًا أو تنازلين حتى تدفع العملية 


۲۸ 


أدوات الإقناع السريعة 


إلى abil le all‏ ستحصل على مردودٍ في وقت قريب. JS‏ بمجرد حصول الناس 
على GL‏ فإنهم نادرًا ما يريدون العودة إلى النظر في عروض أخرى مع شخص Sl‏ 
وحتى إن كانوا مستعدين للنظر في عروض أخرىء فإنهم عادة لن يحصلوا على التنازلات 
نفسهاء وستبدى تنازلاتك dad AST‏ لهم. قدَّم Gull‏ كلما كان ذلك ملائمًا. 


(V)‏ تحمل المستولية 


من أوائل الدروس التي تعلّمها معظمنا فكرةٌ الوفاء بالوعد. Jóas‏ المسئولية شعورٌ 
قو للغاية لكل US Jad Bag nay pat aid tlds 5 Gs‏ شي 85 تققد eaei Jo‏ 
بصرف النظر عن مدى تأثيره علينا فيما day‏ ونظرًا لمعرفتنا بقوة تحمّل المسئولية 
يدفع متخصّص الإقناع الجيد جمهورّه إلى قطع التزامات على أنفسهم. 

abs ól‏ الشخص الذي تقنعه إلى الموافققة على خطوات قادمة فعلية محدّدة الوقت» 
s4‏ أفضل طريقة على الإطلاق لبدء دَفْع الناس لتحمّل المسئولية. Glad‏ في كل صفقة 
إقناع أنتهي منها أحصلٌ على خطوات تالية محددة بصرف النظر عن مستوى الالتزام. 
والأهم من ذلك أن أتابع حتى أجعل جمهوري يعلم أنني وك اهتمامي لهذه الخطوات 


£ 
ع 


التالية وأتابعها. أحاول LAÍ‏ أن ألزم نفسي بخطوة أو اثنتين على الأقل من الخطوات 
التالية أستطيع Lada‏ خی ll ght‏ أتحمّلٌ المسئولية أيضًا. بوجود خطوات أستطيع 
sta‏ لد العى يخا eg‏ عن اتضان Ga‏ هن الكل Lea‏ 
حدث مؤخرًا. f‏ 

عندما SiS‏ أعمل في البيع للشركات» جعلتني هذه الفكرة Jai‏ شخص في مجالي 
ينما ذهبث. وبينما كانت اتصالات مندوبي SEN‏ الآخرين لا تلقى جوايًا أو لا يعاود 
Sai‏ الاتصالَ بهم كانت مكالماتي )45 عليها بانتظام متوقع. كان الأشخاص الذين أعاودٌ 
الاتصالٌ بهم يتوقعون مكالماتي» وفي الواقع كانوا يُطالبون بها تقرييًا في بعض الأحيانء 
لأنني nill‏ بوعدي أمامهم. 

UA Cr eee 
يحدث هذا على وجه‎ odd الأحيان أن تعيدها عن طريق الإشارة إلى الالتزامات التى‎ 
JAN Pesos عليه يمك هارة‎ Bell ones oA yes tll MWA عيرم‎ Gauci 
مرة أخرى بطريقة عملية مثل أن تقول: «لقد اتفقنا على أن أفعل هذا وأن تفعل أنت‎ 


VYA 


الإقناع 


ذلك. وقد انتهيث من المهمة الموكلة Zl‏ فهل يوجد أي شيء يمنعك من تنفيذ ما التزمت 
به وأستطيع أن أساعدك فيه؟» وبذلك يعود الضغط من أجل التنفيذ على الفور. 

إن أساليب الإقناع السريعة هي الأدوات التي ستستخدمها tags US‏ ستطبقها في 
sue‏ من المواقف. استخدِح أدوات الإقناع السريعة كجزء من مجموعة من أساليب الإقناع 
Gags‏ دعم استراتيجية أكبر بكثيرء > وستحصل على نتائج أفضل. 385 في استخدامها 
مثلما يستخدم rr SLAM!‏ هخ cls A Sal‏ ا ا 
ستحؤّل النقرة أو النقرتان الأخيرتان Higgs‏ الإقناعية إلى تحفة فنية. 


ملخص الفصل 

AST ÉS قد تكون أدوات الإقناع السريعة فكّالة للغايةء لكنها عادةً ما‎ e 
للانتباه إلى التأثير أو الإقناع» ومن الأفضل أن تستخدمها ضمن‎ Gal محاولاتك‎ 
جهودل أكبر.‎ 

Gai o‏ العطاء من أجل الأخذ أوضح نوع منٍ أساليب الإقناع السريعة, لكنّ 
oasi‏ نجاحك تصبح 3S)‏ عندما تكون الود تة he‏ على المتلقي قحسب. 
& جهودك. 

DAY جميعًا نشعر بضرورة الوفاء بالالتزامات. احصل على وعودٍ وحمل‎ Lil o 
Saat, oii الطرف‎ abil Jel التزاماكمن‎ fuse نفل‎ leas Eiyuu 
التزاماته.‎ 


٠‏ أي من أدوات الإقناع السريعة أستطيع تطبيقها في أحد مشروعاتي التي أعمل 
عليها SÉIL‏ 

Sias من الذي يمكنني تحميله المسئولية ولم أفعل هذا‎ ٠ 

٠‏ كيف يمكنني أن أدفع الآخُرين إلى حالة يكونون فيها AST‏ قدرةً على التقمٌّص 
العاطفي لموقفي؟ 


الفصل الرابع عشر 


معادلة الإقناع 


التهيئة + العرض التقديمى × التأثير = الإقناع. 


ديف لاكاني 


قد يكون هذا الفصل هو الأهم في الكتاب بأكمله لأنه يعرض خريطة الإقناع من 
البداية إلى النهاية. لقد Gh‏ عديدٌ من الكتب التي تغطي كافة عناصر عملية الإقناع, 
كما aia}‏ نماذجٌ علمية شديدة التفصيل تستعرض طريقةٌ حدوث الإقناع والعمليات 
الواجب توافرها من أجل التأثير في الناس أو تغيير آرائهم. هذه الأعمالٌ بالغةٌ الأهميةء 
لكن الشخص العادي (مثلي ومثلك) لا يملك الوقت لتطبيق نماذج علمية تفصيلية في 
مواقفه الفردية؛ فنحن في حاجة إلى مجموعة من الأدوات وخطة لاستخدامها. 

من بين كل النصوص العلمية التي كتبت حتى وقتنا هذاء لم Sah Gls)‏ الكِتابَ 
الذي يقول فيه ما عليك فعله» والوقت caai‏ لفعله» وسبب نجاحه. أنا لا أعلم السبب» 
لكنْ بعد تأليفي هذا GUS!‏ يمكنني تخمين الإجابة؛ إذ يبدو الأمر إلى حدّ كبير كما 
لو أنك ab‏ الناس التلاعُب. فإذا كان هدفهم هو التلاعب» فإن هذا الكتاب والمبادئ 
الأخرى التي شرحها مؤْلّفون آخّرون ستجعلهم بالتأكيد أكثر Byles‏ في هذه العملية. Bye‏ 
Ee es)‏ كاذ كانه Ge‏ هنا شاعدة فحص :ها AG pa CONEY‏ 
فإنك ستتمگن من فعل هذا على نحو أفضل من أي وقت مضى؛ ويصحٌ الأمر نفسه إذا 
كان قصدك هو الحصول على ما تريد بأي ثمن» وسيكون الفرق الوحيد الذي ستراه في 
النتيجة الطويلة المدى. ففي النهاية يكتشف المتلاعبون ويكرههم الناس» بل Osli‏ 


الإقناع 


أيضًا في كثير من الأحيانء أما الُقنعون المتميزونء فيحظؤن باحترام الناس ومحبتهم؛ 
ذلك لأنهم يستطيعون التأثير Sasi‏ حولهم ودفعهم إلى الحصول على نتائج رائعة. 

استعرضتٌ في فصول سابقة el‏ الأدوات الفردية في الإقناع» وقدَّمت لك أفكارًا 
عن مواضع استخدامهاء Ll‏ :الى فساوضع لله كيف عدن Cit, yak‏ تاقفرم كن 
المهارات التي تعلَّمْتَها حتى الآن بطريقة رمزية ستسمح لك بإقناع أي شخص. هذا هو 
المفتاح السري للحصول على أي شيء تريده. 

هذه العملية بسيطة للغاية وتشتمل على ثلاث خطوات فقط: التهيئة والعرض 
والتأثير. في الواقع» يمكن تقسيمها إلى خطوتين فقط: التهيئة والعرض؛ نظرًا لأن SUN‏ 
يجب أن يحدث - أو هو يحدث بالفعل — خلال الخطوتين الأولى والثانية. 


)1( الإقناع Jail‏ في ثلاث خطوات 
)1-\( التهيئة 


يتمثل الجزء الأول من معادلة الإقناع في تهيئة نفسك وجمهورك. تتكوّن التهيئة من 


ots 


)١(‏ «الشخصية»: قبل بدء العمليةء تأكّدْ من بناء شخصيتك على نحو مناسب. وأهم 
النقاط التى عليك التأكد منها: القصة التى سترويهاء والملابس التى ترتديهاء وأناقة 
مظهرك» والتمتع بالخبرة» والعرض. اسمخ لشخصيتك أن تظهر بداية من اللقاء الأول؛ 
فقبلَ أن تتفوّة بكلمة» يجب أن تجذب شخصيتك Goll‏ بأسلوب إيجابي ينم عن الثقة. 
لأ ين أن يعرفوك غل حفيفقك يوضفك eka‏ الذي Gea‏ مساعدتهم أف 

(Y)‏ «تهيئة الجمهور»: KE‏ من أن جمهورك يناسب قدرتك؛ فكثيرًا ما تفشل عمليةٌ 
الإقناع في هذه المرحلة GY‏ متخصّصي الإقناع يختارون الجمهورَ الخطأ لرسالتهم؛ أو 
لأنهم لا يُجْرُون أبحانًا كافية أو يُعذُون جمهورهم جيدًا؛ فمن الضروري أن تفهم طبيعة 
الذين تخاطبهم إذا كنت تريد أن تتمكّن من استخدام كل أدواتك المكتشفة حديتًا. 
بإمكانك Glai‏ التأثير في أي Gadd‏ لكنْ إذا لم تكن لديهم سلطةٌ اتخاذ القرار الذي 
تريد منهم اتخاذه» أو على الأقل التأثير في الشخص القادر على اتخاذ هذا القرار؛ إذن 
فإنك تضيّع مجهودًا طائلًا. 


Vey 


معادلة الإقناع 


جميع البائعين غير الناجحين الذين التقيث بهم يقضون تقريبًا وقتّهم في هذه 
الغلطة؛ فهم يحاولون ELS), GSU‏ الأشخاص الذين يَسهْل التأثير فيهم أو إقناعهم, 
هؤلاء الذين ليس لديهم ما يخافون عليه ولا يتمتعون بسلطة الفعل. وتكون النتيجة 
متوقعةٌ؛ لا شيءَ يحدث على الإطلاق. 

عند تهيئة جمهوركء لا بد أن تكون واثقا من أن التوقيت صحيحٌ؛» oly‏ جمهورك 
— سواء أكان Lord‏ واحدًا أم كثيرين - في حالة تمكنه من استقبال رسالتك. لا 
يمكنني حصر عدد المرات التي أتلقَّى فيها مكالمات من مندوبي المبيعات LF dia)‏ على 
كل مكالمات مندوبي المبيعات حتى أعرف فقط مدى براعتهم في أداء (eglas‏ وأقول لهم 
فيها إن اختيارهم للتوقيت غير موفق» إلا أنهم يتجاهلون ذلك ويستمرون في محاولة 
الترويج لمنتجهم. تحقّق العمليات من هذا النوع شيا واحدًا لا غير ألا وهو 5583 العميل 
تمامًا. فأنت تريد أن يكون جمهورك Viii‏ ومتفهُمًّا سببَ قضائكم الوقت معًا. حتى إذا 
كان جمهورك عدوانيًاء فإن القاعدة المشتركة التي عليك إيجادها هي الرغبة في التوصّل 
إلى óo‏ فالأشخاص العدائيون الذين يريدون Le‏ يكونون مستعِدّين LEU‏ واحدٍ. 

إذا كنت تعرض قصتك عبر نظام duke‏ نمق كلوقك ال تهات العلذقات 
العامة أو وكالات الإعلان» Shs‏ من أن رسالتك تُوجّه للأشخاص المناسبين. بالتأكيد 
يوجد أشخاصٌ Gee‏ يقرءون مجلة «هاي تايمز» مستعدّون لشراء كتابك عن السمادء 
لكن توجد أعداد أكبر بكثير تقرأ مجلة «البستنة العضوية» و«أخبار الأرض الأم»؛ فابعث 
برسالتك إلى Ge‏ يرجح اقتناعهم واتخاذهم إجراءً بشأن ذلك. 

(Y)‏ «إعداد القصة»: الآن يجب إعداد القصص في أجزاء أو قطع» حتى تستطيع 
ملاءمتها للجمهورء بالإضافة إلى أمثلة محددة ومواد دعائية متصلة Lay‏ يرونه مناسبًا أو 
مهما لهم. أعد التحقق من جمهورك وقصتك قبل عرضها لكي تثق أن لديك المعلومات 
التي تحتاج إليها لعرض قصة مقنعة. 


(Y-3)‏ العرض 


الجزء الثاني من معادلة الإقناع هو أن تعرض قصتك على نحو فعّال إلى جمهورك المحدد 
بوضوح. وحتى تعرض قصتك بفاعلية عليك أن تحقق finds‏ 


Vey 


الإقناع 


في البدايةء يجب أن توجد dhe‏ وأهميةً مباشرة وتكوّن Leg‏ من الألفة. إن عرضك 
التقديمي يتكوّن من قصتك وشخصيتك؛ لذا عليك التأكد — منذ لحظة ظهورك - Gl‏ 
شخصيتك ترسل رسالةٌ مؤثَّرة؛ فأنت تريد أن تجذب الانتباه. 

اق كنك سد إل SPS Ode pests‏ 
يُقدّمك أحدُ أعضاء المجموعة من أهل الثقة الذي يستطيع مشارّكة سلطته معك. احرص 
على GUS‏ المقدمة بحيث تستفيد إلى أقصى de‏ من هذا الحديث. في الحالة المثاليةء تربطك 
بالشخص الذي يقدّمك علاقة وطيدة» ويمكنه الحديث عن بعض التجارب الشخصية 
التي So‏ بها معك. إذا لم يمر هذا الشخصٌ بأية تجارب شخصية Costa silas‏ هذا 
ل 3 قد Gi‏ سطرًا مثل هذا في المقدمة التي يقرؤها 
هذا الشخصء على النحو التالي: «أعرف أن ديف خبيرٌ في الإقناع» ولهذا السبب أنا 
متحمّس للغاية لای sigs than‏ ا لتقديمة لكم آنا أعلم GF Lal‏ وأنثم» سنتعلم 
كي من الأفكان الجديدة. فخا حي با ف deread deck‏ 
التي هنت يها هذا الك re‏ وينم هذا فان عملية القضديق ف اكات وكذا عمل مشاركة 
Ala‏ لم أذكن آي ل حير خم وإضما LEA‏ جوا pata‏ نيه الان إل شمن 
يثقون به وهو LEAS pii‏ آخَر يثق به ويحترمه. 

إذا كنت تقابل شخصًا ما لأول مرة وتقنعه Gog‏ لوجه» يكون هذا هو الوقت 
المناسب لطرح الأسئلة وتنمية الألفة بينكما من خلال اكتشاف خبرات مشتركةء ودفع 
هذا الشخص إلى الحديت عن نفسه alps‏ إذا كنت ”تكب كنات إعلان لأية وة 
إعلامية, فعليك أن تعرض فيها مشكلة شائعة سيتعرض لها جمهورك وسيساعدهم 
مُنتَجُّك أو خدمتك في حلها. وادعمٌ هذا الكلامّ بشهادات شخصية من أشخاص آخَّرين 
جرّبوا الحلّ الذي تطرحه بالفعل. 

هنا أيضًا تسنح لك فرصة استعراض قصصك بسرعة في ذهنك وتعديلها؛ فيجب 
أن تلف قصتك بحيث تستخدم كلا من ils‏ الصدارة» و«تأثير الحداثة». فعند عرض 
قائمة من المعلومات على الناس» يزيد احتمال salg Dsl aa Sis‏ أشياء سمعوها AST‏ 
من الأشياء التي تذگر في المنتصف؛ لذا KD‏ من استخدام التأثيرَيْن كليهما عند عرض 
قصتك على فرد أو مجموعة. وأسهل طريقة Sil‏ هذا تتجسّد في القول المأثور القديم 
الخاص بمجال التدريب: «أخبزهم بما ستقوله لهم ثم ali‏ لهم ثم أخبزهم La‏ قلتّه لهم 


1١. 


معادلة الإقناع 


Fa fee من أنها تناسب المجموعة التي تخاطبها.‎ Bly أجزاءَ قصتك‎ gob 
على‎ DSS معلومات إضافية لا بد من احتواء القصة عليها لتصبح مكتملة ومؤثرة.‎ 
عرضك التقديمي باستمرار قبل وقته الفعلي حتى تصقله وتستطيع تأديته باسترسال‎ 
أن تأخذ أحد كتب‎ Si ate سلس ومنظم. وإن ولع تكن عر كيف يبدو ذلك فها‎ 
ا‎ ok RE ‘Jle الأطفال وتقرأه بصوت‎ 
قصدّك؛ ستجد أن لقصتك وتيرةً وإيقاكًاء هنالك تثق أن قصتك أصبحت جاهز‎ 

ids yo ليها ى‎ Clady ورد غلوها‎ a أوجة الاعتراض والنقاط الشائكة‎ Sas 
التقديمي؛ فعليك أن تَحوّل نقاط المعارضة إلى فرصء واستعدّ لاستباق المنتقدين‎ 
مشكلات معينة في المكان الذي ستقنع الناس فيه» فعليك أن‎ Susy المحتملين. وإذا‎ 
فقد تُفيسد عواملٌ التشتيت إيقاعك» وتسمح للشخص الذي تقنعه‎ das تُصلِحها قبل أن‎ 
بتركيز انتباهه على شيء آخَر غيرك.‎ 

الأمرُ الآخَر الذي عليك إنجازه في هذه المرحلة يتمتّل في تقديم عرض تقديمي Abe‏ 
ابداً بقصة sf‏ فكرة مؤثرة وادعمّها Lady‏ يستطيع جمهورُك التماهي معها. 

Dregs roar rr ela eco PCA erie a ter a 
iis la ual BT SDE RS a cues 
على القرار الأبسط.‎ G سيتخذون إجراءً‎ Ús 

dadl‏ جمهورّك Jais‏ أشياء أثناءً استمرارك في عملية الإقناع؛ فاجعلهم يلتزمون 
Jais‏ أشياء صغيرة غير مترابطة طوال عرضك التقديمي. اجعلهم يأخذون dia‏ 
ويلتزمون أمامك ويتعاطفون cleo‏ من خلال إعداد مواقف وسيناريوهات بإمكانهم 
الاتفاق عليهاء sprig‏ أجزاء من قصتك يستطيعون التعاطف معها. اجعلهم يحبونك 
واجعل مشكلاتك diglle‏ وشبيهة بمشكلاتهم. 

استخدِح رسومات الجرافيك أو الكتيبات أو المواد الصوتية أو UF‏ من Ei‏ الدعم 
الأخرى التي تحتاج إليها في عرض فكرتك وليس أكثر من ذلك. حافظ على تركيز أكبر 
عدد ممكن من الجمهور عليك وعلى رسالتك» وهذا يصح سواء أكنتَ تقنع شخصًا واحدًا 
أ EN Go Liga‏ 

1X,‏ على اللغة غير اللفظية؛ فعند التواصّل مع الناسء SL‏ أكثر من ٠٠‏ في المائة 
من الإشارات التي يستخدمها الناس في تحديد الصدق والأمانة من النظر في الوجه. يلجأ 


N 


الإقناع 


متخصّصو الإقناع Bale Oy Spl‏ إلى تصوير أنفسهم بكاميرات الفيديو حتى يرَوَا Zale‏ 
الرسالة التي يبعثها أسلوبٌ تواضّلهم غير اللفظي لجمهورهم. 

kaal: Buse dang col pant fa‏ في أكثر الأحيان ؛ فالابتسام يجعل وجهك مُشرقاء 
وشم plat Gai‏ الأخرئ هة ويد عن كقة وان هان كما GV‏ الت 
يجعل منك شخصًا يسهل التقرّب إليه ويُظهر إنسانيتك. يبلغ طولي نحو مترين» ووزني 

٠‏ رطلاء بالإضافة إلى أن صدري العريض وخصري الصغير يجعلاني أبدو مخيفا 
لبعض الناس؛ المشكلة هي أنني لم يسبق لي أن نظرت في المرآة وشعرت بالخوف من 
شكل: oly Lake‏ الحديث عن الإقناع لأول مرة كنك متحمّسَا الموضوع [GSS‏ لدرجة 
أني نسيت أن أبتسم وأنا asl‏ فشعر الناس بأني A‏ وغليظ وعدواني» 
وهذه ليست على الإطلاق النتيجة التي أردتها. وعندما S83‏ نفسي ببساطة أن أبتسم 
على الأقل مرة واحدة IS‏ دقيقةء SKa‏ من تغيير آراء جمهوري بالكاملء والآن ab‏ 
حشودٌ من الأشخاص المتحمسين لتتحدّث معى بعد انتهاء خطبى. 

ا Gill EE‏ كه IM Age dV‏ كه لو ديد في الإشانات 
الخفية التي تتركها وراءك؛ لذا عليك أن تطلب منهم Gad‏ شيءٍ ماء أو تخبرهم Ley‏ تريد 
منهم فعله في المرحلة التالية. عرض طلبك بطريقة تتناسب مع توقعاتهم وتتناسب مع 
عرضك التقديمي؛ أبرز Š‏ وتوقع الإذعانَ عند عرض طلبك. 

استخيم التنشيطً الشبكيء وهو أداة تسمح لك بوصف ما يراه الناس فعليًا أو 
يشعرون به بعد الحديث إليك وتذكرهم بحديثك أى عرضك التقديمي. فيساعدك التنشيط 
الشبكي ببساطة في ربط أجزاء قصتك بعضها ببعضء Éa‏ يجعل Gul‏ تتذگر وتستعيد 
ISM‏ والشجور الذي آثارته قضدك في وقت gad‏ كذلك يويد Sa gly ls Le‏ 
معين؛ فإليك مثالا على التنشيط الشبكي لشخص يجمع تبرعات من أجل جمعية أولمبياد 
المعاقين: «في كل مرة ترى شخصًا يجلس على كرسي متحرك من الآن فصاعدًاء عليك أن 
کال ها Fr gp covey‏ الآن ا شخص فق EPA‏ عل مسقي 
فرص استثنائية ؟» ۰ 

اعرض صورةً مستقبلية لما تريد agio‏ فعله أو الشعور به؛ فعندما يكون الناس في 
فلوو" aa Ab‏ الفا موك أكان GUS pl doe! Gory‏ اجعلهم جلو VER J}‏ 
م في الكيفية التي ستكون عليها حياتهم وشعورهم ووجودهم» بعدما ينفُذون 

قرخ عليه أي كان Bal‏ مح من الوقة؛ pglaal gf‏ يكختلوة اماس oll‏ 


Vey 


معادلة الإقناع 


سيشعرون به من جرّاء اتخاذهم GLE‏ صحيحًا أو حصولهم على المساعدة. ثمة سؤالٌ 
رائع عليك طرحه أثناء ممارستك الإقناع» Si‏ وهو: «عندما تنظر إلى القرار الذي اتخذته 
A gull‏ بعد خمس سنوات من الآن (أو أي فترة زمنية مناسبة)» ما الذي سيكون مختلقًا؟ 
وما الشعور الذي سينتابك نتيجة هذا القرار الذي تتخذه الآن؟» سيحدث أحد أمرين؛ 
سيرون إما نتيجة عدم اتخاذ القرار Lely‏ نتيجة اتخاذه» وسيعطيك الأمران كلاهما 
النتيجة التي تحتاج إليها. فإذا اتخذوا القرارَ وكانوا سعداء GAL‏ فإنك في سبيلك إلى 
تحقيق هدفك. أما ا القرار» فعليك أن تعرف ما الذي يعتقدون أنه سيحدث 
إذا لم يفعلواء وأرهم Gas‏ تجنب هذه النتيجة الحتمية التي وضعوها لأنفسهم. 

إذا كنت بصدد إقناع مجموعة كبيرة وتريد أن تقنع US‏ شخص على حدة بعد 
حديثك» فإنك إذن تريد OSS‏ مجموعة كبيرة من الناس إليك بعد حديثك. de!‏ قصة 


Geer و اماما قل اها كل اليم :إن ترفك فى‎ et open kee 
ينبغي لأي شخص يريد أن يسمع باقي القصة أن يأتي لمقاباتك في مؤخرة القاعة. تحقق‎ 
هذه النتيجة أيضًا نتائج استثنائيةٌ في حالة البريد الصوتي. ابدأ ببساطة في سرد القصة‎ 
«أخشى أن الوقت قد انتهى» يمكنكم الاتصال بي على هذا الرقم» وسأنهي لكم‎ Ji ثم‎ 
القصة إذا وجدتم أنفسكم مهتمين للغاية.»‎ 


(١-؟)‏ التأثير 


التأثير في جمهورك هو الخطوة الأخيرة في معادلة الإقناع. يكمن مفتاح تعزيز تأثيرك في 
تطبيق كل أداة تعلَّمْتَها في الفصول السابقة بقدر المستطاع. يعمل التطبيق المتأنى لهذه 
le aly!‏ وض ق Ssh Die‏ الت وسل pp Al‏ سير فى cloths‏ و كة 
عناصرٌ الخطوة النهائية في عملية الإقناع Glas‏ في كل من الخطوات السابقة. على مدار 
تفاعلك مع الجمهور الذي تحاول إقناعه؛ لا بد أن تطبّق جميع المبادئ المناسبة القادرة 
على التأثير في كل خطوة على الطريق» من أجل GIS‏ قوة تأثير هائلة وفرصة للإقناع. 
ابدأ في تطبيق مبدأ العطاء من أجل الأخذ حيثما استطعتَ ذلك. من الممكن أن 
يكون Sloe!‏ جمهورك بمعلوماتٍ سرية (بالطبع على نحو أخلاقي وقانوني) Wake‏ للغاية: 
Lays‏ يكون gilh LAÍ‏ على معلومات الاتصال الموجودة hal‏ أو على شبكة علاقاتك؛ 
بطريقة مبتكرة؛ إحدى الطرق الفعالة للغاية. إذا كان بإمكانك إعطاء الجمهور الذي 
تعتزم التأثير فيه yl Gas‏ فاستغلَ هذه الفرصة. ومن المثير للاهتمام أن تكلفة هذا 


١ا/‎ 


الإقناع 


الشيء يجب ألا تكون مرتفعة (على الرغم من أن السعرء أو القيمة الضمنية» قد يكون 
مرتفعًا (LU‏ فقط يجب أن يكون Lube‏ لجمهورك» حتى يكون WES‏ 

Gi asai‏ السلطة متى كان هذا ies‏ سواء أكان ضمنيًا آم واضحًا. che‏ أو 
التق بأشخاص لديهم بالفعل تأثيرٌ وسلطة على من تريد إقناعهم» واجعلهم يؤيدونك 
بشكل من الأشكالء إما بوضوح عن طريق الحصول على تأييدهم لك شخصيًا أو ÉL‏ 
وإما ضمنيًا عن طريق مرافقتك cag!‏ أو الحصول على صورة ages‏ أو الاستشهاد بهم 
في عرضك التقديمى. 

کا ادات جمهورك ورغبتهم في الإيمان بشيء ما. ادعم المعتقدات الحالية أو 
الراسخة منذ وقت طويل؛ EER EAS BA EES SR a‏ 

معتقداتهم وتجعلهم يتحمّسون لتكوين معتقدات جديدة: فإن هذا يعطيك ja‏ خاصة 
عندما يتعلّق SAI‏ بجهود الإقناع الأكبر مثل إنشاء علامة تجارية. 

peu!‏ سلطتك أو مكانتك كخبير باستخدام Yad‏ التفاغل المناسبة» وبطريقة تفيد 
أكثر Ge‏ تريد التأثيرَ فيهم؛ فهذا هو وقت عرض الشهادات ded BN‏ وال مقالات التى 
كتبتّهاء والأمثلة على وسائل الإعلام التي تحدَّكّتْ عنك. وفي هذه المرحلة LAÍ‏ عليك أن ل 
بتصريحات حاسمة Ús‏ يجب فعله؛ فلا بد أن تكون واثقًا ومحددًا في عرضك التقديميء 

pai,‏ إجابات على الأستلة والحلول المقترحة. لا مجالَ للضعف أو نقص الثقة بالنفس 

في هذه المرحلة؛ إن لم تكن واثقًا في نفسككء فاقترخ GA)‏ استراحة حتى تستطيع جمع 
المعلومات التي تحتاج إليها بسرعة. 

حاول Sb]‏ فضول جمهوركء وادفعْهم إلى إدخالك في حوار وأسئلة أكثر تفصيلًا 
اطرځ سيناريوهات أو أسئلةٌ صعبةٌ أو AL)‏ مفاجتةٌ. اعرض عليهم طرقًا غير تقليدية 
في التفكير Sis‏ إنجازات أو Suis‏ حلوله واجعلهم يشاركون بفاعلية في التوصل إلى 
طرق جديدة في التفكير» عن طريق طرح أسئلة أفضل وأكثر تفصيلًا. ia‏ أسئلتهم 
واطرخ عليهم أسئلة تقتضي أن يكونوا AST‏ تحديدًا في ردودهم. اجعلهم يصلون إلى 
النتائج التي وصلت إليها بالفعل» وإلى النتائج التي تريد منهم الوصول إليهاء وذلك من 
خلال أسكلتك. 

استخدم الإتاحة للتأكيد على سبب ضرورة اتخاذ إجراء على الفور. في أثناء 
تأليفي لهذا الكتاب Agás‏ إعلانًا Gis ASI!‏ من شريك تجاري يبيع برنامج تدريب Jle‏ 
Baya‏ يسحن VEAV‏ دولر وقد ذكرّت الرسالة Lasley! Lg ASI‏ أنه لأ dongs‏ نوخ 


VEA 


معادلة الإقناع 


٠‏ نسخة فقط من هذا البرنامج» وكل منها لها رقم متسلسلء « وبمجرد بيع هذا العدد 
لن gil‏ مزيدٌ من GAAN‏ اندي ايان sary Reh ear‏ نحو أربع ساعات 
UL, Shab‏ إلكترونية أخرى Gold‏ بأنه قد باع بالفعل YAY‏ نسخة من البرنامج» 
والوقت ينفد أمامي لأحصل على نسختيء وأخبرني Lad‏ بأنني إذا طلبث الآن وكان 
طلبي رقم V+)‏ فإنه سيضطر إلى إعادة Ye “GI JUI‏ الاعتراف أنه بسبب الرسالة 
الثانيةء اضطررتٌ إلى إلقاء نظرة مطولة على الموقع الإلكتروني» ومعرفة الأشياء التي 
يبيعها حتى أتأكد من أنني لا أضيع ما قد أندم عليه فيما day‏ إن هذا مثالٌ راقع على 
Sal!‏ من توافر امتح وزيادة LEN‏ من wd Laud JMS‏ 

أحد السبل الأخرى لاستخدام الإتاحة بفاعلية هو زيادة ضغط الوقت كما في المثال 
السابق:.يمكن قياس الوقت بغدة ظرق» لكن الأمن في النهاية Glas‏ بضرورة قعل شيء 
معين من أجل الحصول على فائدة ما بسرعة Vy‏ ستصبح gè‏ متاحة أو أغلىء ولهذا 
السبب يوجد تاريخ صلاحية لقسائم الشراء. ويمكن أن يصبح الوقت محدودًا LAÍ‏ فيما 
يتعلق بمشروع بعينه؛ فإذا لم JA‏ قرارٌ ما في وقت معينء فلن يتوافر الوقت الكافي لبدء 
المشروع أو إنهائه في خلال الإطار الزمنى المحدد. كذلك قد تزيد التكاليف مع الوقت؛ 
إن umes util‏ عل صفق انسل إذا Sub‏ ا او ill pauls‏ دصل عليه )13 
dees eee‏ بعلن ie‏ ان e‏ 

PRESPA‏ مفهومَ الأفعال الصغيرة غير المترابطة حتى تدفع جمهورّك إلى اتخاذ 
إجراءات صغيرة 6353( إلى إجراءات أكبر. leat‏ انضمَّتْ والدتي للطائفةء لم يطلبوا منها 
التخلي عن مدخرات عمرهاء وأن تصبح ub‏ تمامًا Gots Slay!‏ عن أصدقاتهاء 
وإنما قدّموا لها ببساطة دعوة على العشاء حتى تلتقي ببعض الأشخاص؛ فلا ضير في 
pale aN Ales E‏ إل O hye‏ الكنيسة وله اعد ف هذا ارخا كم 
دعاها الكاهن إلى الحضور Bye‏ أخرى؛ لا يبدو هذا التزامًا إلى حد كبيرء لذلك ذهيّث. وفي 
الخدمة التاليةء دعاها الكاهن إلى المذبح لتّقنّ بأن ن السيد المسيح هو مخلصها الشخصي. 
كانت :هذه 'خظوة GLU SS‏ لكذها كانت Libis‏ ف Ub‏ 4563 الأحداى) US SS‏ 
خطوة صغيرة إلى خطوة أخرى. وبإمكانك تطبيق الأمر نفسه مع عملائك؛ فدَفعُهم إلى 
المواققة على سلسلة من الخطوات التالية التى تتخذونها معًا Sol‏ غير لافت. بعد ذلك» 
أن الح الط متك UNL,‏ من خطراك cael‏ مره ies‏ راع عن هذا 
RETE‏ ن تطلب منهم تنفيً الخطوات التي اتفقتم عليها؛ فعندما يعلمون 


1۹ 


الإقناع 


أ ساي a‏ يك piling‏ مسيم stu‏ من انتهائهم من الجزء الخاص 
بهم» يزيد احتمال إنجازهم العمل لأنهم ل فز ور MAN‏ جاه ME‏ وود tal)‏ 
ومَحَبّة بينكم. l‏ 

توجد صلة وثيقة بين تحمل المسئولية والأفعال البسيطة غير المترابطة؛ GY‏ الناس 
يكونون أكثر استعدادًا لتحمّل المسئولية عن النتائج الصغيرة منها لتحمّل مسئولية 
النتائج الكبيرة. 

أصبح الآن بإمكانك أن ترى مدى أهمية استخدام الأدوات المختلفة من أجل تحقيق 
مستويات أعلى من الإقناع. في هذه المرحلةء قد تستمر عملية الإقناع التي تقوم بها بضع 
giles‏ أو Ls abil‏ على النتيجة المطلوبة ومستويات الإقناع المطلوية. وفي الفصول القادمةء 
سنطبق معادلة الإقناع على عملية البيع» وعلى إعداد حملة إعلانية قوية» وكتابة نسخ 
وخطابات duis‏ وعلى عملية التفاوض. خطوة بخطوةء سنهيّئ قصصّنا وجمهورناء 
ونعرض رسالتنا على نحو مؤثر على جمهورنا المختار بعناية» ونضيف أساليب الإقناع 
الواحد تلو الآخر من أجل التكسير المنهجي للرفض الفطريء وتعزيز الشعور بالقبول 
والرغبةء ولدفع gets‏ لقي التي اخترناها في النهاية. 

عليك أن تنتبه إلى أن ن معادلة الإقناع يمكن تطبيقها Gog‏ لوجهء أو AUS‏ أو عبر 
شبكة الإنترنت» e E‏ أو الراديوء أو في أي مجال آخَّر تتاح لك فيه dua yd‏ 
التأثير في شخص Al‏ 

على الزغم من أن GAN‏ ينسم أنه أقل 3 تعقيدًا إلى حد كبيرء فإنه أمر سلبي وتأثيره 
سريع الزوال. ريما تبدو معادلة الإقناع معقدة للوهلة الأولىء لكنها في الواقع ليست كذلك؛ 
فإنها تصبح — Jalis‏ من الممارسة - جزءًا من شخصيتك وطريقة تعاملكء GLS‏ مثل 
الأكل والتنفس» وستصبح مهارةً تجيد استخدامها دون أن تَعي ذلك» وستصبح مُدرگا 
تمامًا لنتائجها. يمكن تطبيق معادلة الإقناع في كافة المجالات» علاوة على أنها تتيح لك 
فرصة الإقناع بكفاءة لا يمكن تصوّرها؛ إنها مهارة ستميّزك وتفيدك كثيرًا طوال ما بقي 
من حياتك. l‏ 


ملخص الفصل 
٠‏ تذكّر المعادلة: التهيئة + العرض x‏ التأثير = الإقناع. 
Sia ٠‏ بوضوح الرسالة التي ستبعثها والنتيجة التي ترغب فيها. 
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معادلة الإقناع 


Joe ٠‏ جمهورك بوضوح قبل تقديم العرض. 

o‏ اعرض عناصر الإقناع بحسب الحاجة طوال عرض الرسالة من أجل تقوية 
التأثير. 

DS ٠‏ على معادلة الإقناع حتى تصبح جزءًا من شخصيتكء وحتى تطبّقها في 
كل موقف دون تفكير. إن هذه القدرة هي جوهر محترفي الإقناع. 


أسئلة النجاح 


« ما المواقف الحالية التي يمكن دعمها بتطبيق معادلة الإقناع؟ 

٠‏ من الجمهور الذي يمكن إضاعة وقتي معه ومن الذين بإمكاني الحديث معهم 
بدلا من ذلك؟ : i‏ 

ES‏ فرصي الحاليةء ما عناصر الإقناع التي يجب Ye‏ أن أقوم بها ضمن 
عملية الإقناع الحالية؟ í‏ 

Ge «‏ من الأشخاص Guill‏ أعرفهم Gils‏ هذه العملية جيدًا؟ وكيف alasi‏ أو 
أجعلهاء يرشدني طوال عملية الإقناع؟ 

o‏ بإعادة bill‏ 3 الصفقات التي خسرتهاء ما الذي كان بإمكاني تغييره حتى 
أقنعهم بفعل ما أريده؟ i ١‏ 
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الفصل الخامس عشر 


تطبيق الإقناع فى البيع 


يعيش كل شخص على بيع شيء ما. 


روبرت لويس ستيفنسون 


قد يبدو غريبًا للبعض أن يوجد فصل كامل منفصل عن البيع في GUS‏ عن الإقناع. إلا أن 
عملية الإقناع» Sul, LS‏ أكثر من مجرد عرض سمات وفوائد على أمل أن يقتنع gaii‏ 
ما بحجتك. إن البيع المقنع هو بالأحرى التشكيل الدقيق لبيئة يستطيع فيها الشخض 
الذي يشتري منتجك اتخاذ قرار واحد فقط جيد ومنطقي. 

أعرض هنا Glee‏ بيع مباشرة للغاية يستطيع Glad‏ فعليًا أي شخص تذكُرها وتطبيقها 
بنجاح. كذلك أشرح الكيفية التي يمكنك بها Jas‏ هذه العملية أكثر فاعليةٌ باستخدام 
كثير من الأساليب المختلفة التي تعلّمتها حتى الآن. وأريدك أن $33 أنه É‏ كان ما تقنع 
الشخص بهء فإنك ستبيعه؛ فالحياة كلها بيع وشراء» ولا توجد استثناءات. 

Satis!‏ طوال سنوات من تعليم الناس عملية البيع وإدارة فرق المبيعات أن مشكلة 
البيع تتلخص في واحدة من الحالات التالية: 

)١(‏ أنك لا تحب البيع. 

(Y)‏ أنك لا تفهم عملية البيع. 

(Y)‏ أنك لا تحب البائعين وهم يعلمون ذلك. 

(é)‏ أنك لا تبيع بالطريقة التي يريد عملاؤك المحتملون الشراءً بها. 

إن المقولة القديمة التي تقول إن ن الناس لا يحبون أن glo‏ لهم صحيحة؛ فكل الناس 

يحبون الحصول على كافة المعلومات المطلوبة من أجل اتخاذ قرار جيدء ألا تتفق معي؟ 


الإقناع 


By‏ النهاية هذا هو جوهر عملية البيع؛ إعطاء الناس ما يكفى من المعلومات المثيرة 
لقنا SLAY‏ 13 مووا ALS‏ و فو ما هق إل dian tyne‏ 
bones AER VG dal dle) Gey Aah ets halal le‏ 
عليهم أى تحاصرهم أو تتفاوض معهم أو تستخدم Gl‏ شيء GAT‏ قد تكون علمتَ أو 
GN ae aa‏ 

وإليك الحقيقة sii‏ بشأن العمل التجاري؛ فإذا GAS‏ تنوي امتلاك عملك الخاص 
أو تنمية عملك التجاري الحاليء فمن الأفضل أن dale AMS‏ البيع» وبسرعة؛ لأن جميع 
ا التجارية تمارس dhe‏ البيع على مستوّى be‏ هذا لا يعني أن تستمتع بالخروج 
شخصيًا للبحث عن صفقات وإتمامها بنفسك» وإنما من الأفضل أن تفهم مقتضيات 
الأمر» وكيفية قياس مدى نجاح عمليات البيع في عملك التجاري» كما عليك أن تحترم 
الذين يؤدُون هذه الوظيفة التي تكرههاء هذا إذا قررتَ تعيين مندوبي مبيعات وإيكال 
هذه i l seal) Tagll‏ 

من الضروري أن تتعلّم Éa‏ عن البيع إذا أردتَ نجاح تسويقك؛ فلا بد أن تعرف 
ماهية العملية لدفع الناس إلى إنفاق أموالهم التي حصلوا عليها slias‏ لديك؛ فهم سينفقون 
أموالهم على أية le‏ والأمر يعود إليك في إدراك ما المطلوب لدفعهم إلى إنفاقه لديك. 

إذا لم يكن لديك الوقث لممارسة هذه العملية بالكاملء أو إذا GIS‏ منشغلًا بإدارة 
العمل أو توصيل المنتج أو الخدمة» فأنت بحاجة إلى تعيين شخص ما يستطيع البيع 
SLs‏ عنك. وعندما gai‏ شخصًا ليتولى عمليةٌ البيع نيابةٌ عنك» لا بد أن تختار شخصًا 
لدم سكل Ss‏ تونق ial,‏ كته Bes‏ فى laa‏ أن كرفي Ghee‏ فق الات أن 
كلاهماء.وتفضل أن تكوق daa!‏ ختزة فى محال عملكه أو في منتجك على وجه الخصوص, 
کن تطبوقها عن القون عل الا hy‏ ن ل calle‏ معن ذلك ليك الماك Lets‏ 
من أن الأشخاص الذين اخترتهم يفهمون جيدًا Golul‏ الإقناع. وأفضل شيء يمكنك فعله 
أن تعطيهم هذا الكتابَ ليقرءوه في أول أسبوع لهم في العمل (والأرجح أن كبار مندوبي 
المبيعات قد قرءوه بالفعل)ء وإذا لم يحصلوا على التدريب oe‏ في مجال المبيعاتء 
فاجعَلّهم يشاركون في أحد البرامج حتى يمكنهم ald‏ منهجية تقنية a‏ 

عندما pái‏ تدريبًا على المبيعات» فإننا guja‏ عملية بيع كاملة تبدأ بجمع المعلومات 
وتنتهي بخدمة العميل بعد إتمام عملية البيع. وإليك RAN‏ المثير؛ إننا 3 guha‏ هذه 
العملية حتى نهاية فترة التدريب» لكي يستطيع المتدربون تطبيق أساليب الإقناع في 
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تطبيق الإقناع في البيع 


كل خطوة. كما أننا نطالب ol‏ تكون Alusi‏ التسويق جزءًا من التدريب عندما نقدّم 
التدريبَ داخل الشركات. يسمح كثير Me‏ من الشركات بفصل جزئي - وعادة يكون 
Lai‏ كاملا — بين المبيعات والتسويق» وهذا خطأ فادح؛ إذ إن LAKI‏ دورًا I‏ في 
إقناع العملاء. 

بدلا من أن أعرض عليك هنا الحلقة الدراسية عن التسويق كاملةء Js)‏ أن أعطيك 
Lins‏ قصيرًا عن الطريقة التي ۽ يشتري بها الناس» حتى تستطيع Ghlas‏ العملاء 
بالطريقة التي يريدونهاء كي تحثهم على التعامُل معك تجاريًا. سأعرض عليك LAÍ‏ 
GSLs‏ إقناع مختلفة تستطيع تطبيقها طوال العملية. 


)١(‏ ما الذي يريده عملاؤنا 


توجد shah‏ معينة يريدها عملاؤك: 


أن يدركوا أن لديهم حاجةٌ معينة أو إقرارًا بهذه الحاجة. 

EE‏ اه 

إجابات عن أسئلتهم. 

© معلوماتٌ تفصيلية من أجل التوصّل إلى قرار صحيح. 

٠‏ الاطمئنان إلى حصلوهم على ما يحتاجون إليه واتخاذهم القرار الأمثل (قيمة). 
o‏ حصولّهم على الإذن منك لاتخاذ القرار الآن. 


في الواقع» لا يوجد Fo‏ يتعلّق بعملية البيع؛ فإذا استطعتٌ توفير هذه الأشياء 
فسوف تعقد صفقةً بيع ناجحة في كل مرة. يريد الناس ببساطة الحصول على esd‏ 
وعندما تقدّم لهم أشياءَ وثيقة الصلة باحتياجاتهم» وتجيب عن أسئلتهم وتُظهر لهم 
das‏ فأنت لا تحدّد فقط معاييرٌ الشراء لديهم» وإنما تجعلها تتجه لصالحك بشدة. 

إن عملية gull‏ - في الواقع — بسيطة LUU‏ وكلما زدتّها صعوبة» طال Säg‏ 


توصيلك للمعلومات السايقة الذكر لعملائك» وطالت gd‏ & البيع. وقد ee‏ عملي 
البيع المقنع في خمس نقاط Jad‏ فهمها وتطبيقهاء وهذه النقاط هي: 


٠‏ تحديد العملاء المحتملين المناسبين. 
sur o‏ سرد القصة. 


الإقناع 


٠‏ التعليم والإجابة عن الأسئلة والتشجيع. 
e‏ إرشاد هؤلاء العملاء نحو القرار الأمثل. 
٠‏ إتاحة الفرصة لهم للشراء. 


)1-1( تحديد العملاء المحتملين المناسبين 


تظل الخطوة الأولى في البيع المقنع أن يكون ما تقدّمه Gulia‏ لاحتياج العميل؛ فعليك Jof‏ 
أن تحدد الأشخاص الذين لديهم حاجة معينة ويكونون مناسبين لمنتجك أى خدمتك. إن 
أكبن age tes‏ عل من البائعين المبتدئين وذوي الخبرة يرتكبونه» هو إضاعتهم للوقت 
مع أي شخص Shas‏ معهم. فإذا لم تستطع تحديد O38‏ العملاء المحتملين مناسيين 
لك آم لاء قبل بدء الحديث معهم» » فعليك أن تتمكّن من فعل هذا في أقل من ثلاث دقاكق» 
وإلا فستهدر قدرًا Üla‏ من وقتك الثمين. 
إن من أقدم diall‏ في ترسانة مدير المبيعات مساعدة مندوبي المبيعات في معرفة 
قيمة وقتهم؛ فمعظم مندوبي المبيعات لن يأخذوا الوقت الكافي لفعل ذلك بأنفسهم» وإذا 
فعلواء فإنهم عادة ما لا يلتزمون بتطبيق الأمر بصفة يومية. من ناحية أخرى» هناك 
أفضل o‏ في BUI‏ من foes‏ المبيعات يعيشون ويموتون على الرقم الذي يمثل قيمةٌ وقتهم 
بصفة يومية؛ لأنهم يعرفون مقدار ما يريدون جمعه من المال وكم الوقت المتبقي لديهم 
ليجمعوه فيه. دَغنى أطرح عليك هذا السؤال لأرى ما إذا SiS‏ أستطيع توصيلَ مدى 
أهمية هذه الفكرة. إذا كان أمامك aga ٠١‏ للحصول على ٠١‏ آلاف دولار من أجل SLB‏ 
حياة شخص تحبه» فهل كنت ستذهب إلى الصيد مع أصدقاتك يومًا بعد S‏ بالطبع 
لاه بل سترگز على هدفك حتى Alas‏ 
ais Sal 3!‏ قط ligy‏ التدريب» فأنا أريدك أن تفعله الآن؛ فما عليك إلا أن تكتب مقدار 
JUI‏ الذي تريد جمعه في العام القادم. aud!‏ هذا المبلغ على Y'A‏ وهو عدد ساعات 
عملك في السنةء وسيكون الناتج هو قيمة JS‏ ساعة من ساعات عملك. اقسمٌ هذا الرقم 
على فترات مقدارها ٠١‏ دقائق» وستعرف بالضبط مقدار المال الذي ترغب في استثماره 
مع كل شخص قبل المضي قَدما. لنفترض أنك تريد تحصيل ٠٠١‏ ألف دولار في السنة 
وهو صافي الحد الأدنى لما يحصل عليه محترفٌ عظيمٌ للإقناع. تبدو المعادلة على النحو 
التالي: ٠٠١‏ ألف دولار على ٤۸,0۰۷ = ٠١٠١‏ دولارًا في الساعة» مقسومة على 5 (فترات 
مدتها ٠١‏ دقائق) = ۸,۰۱ دولارات. 
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تطبيق الإقناع في البيع 


فنظير كل Gils ٠١‏ تقضيها في فعل أي شيء تنفق ۸,۰۱ دولارات. ولكل نشاط 
تفعله ثمنء ولا يوجد أغلى من الوقت الذي تقضيه مع شخص غير مناسب. وإليك 
السبب؛ يرجع هذا إلى أن كل ساعة تقضيها مع شخص غير مناسبء أو في أداء مهمة 
مهدرة للوقت» عليك أن تطرحها من عدد الساعات المتبقية لك لتكسب BU‏ ألف دولار 
التي تريدهاء أو dle‏ إضافة ساعات إضافية في مقابلها (العمل في الليل وعطلات نهاية 
الأسبوع والأعياد والإجازات) من أجل تعويض الساعات التي أهدرتها. عندما تجري 
حساباتك وتكون Gael‏ بشأن كَمَّ الوقت الذي أضعته. ستدرك قيمة الحديث فقط مع 
العملاء المحتملين المناسبين. 

احرص على تحديد ما إذا كان العميل مناسبًا al‏ لا بسرعة ويكفاءة. فيما يلي الأسئلة 
التي عليك طرحها: 


o‏ هل توجد dale dale‏ لدى هذا الشخص أستطيع تلبيتها؟ 

o‏ هل هذا الشخص يعمل على مشروع متوسط call‏ أستطيع المساعدة فيه؟ 

Jae‏ يت يتمتع هذا الشخص بسلطة اتخاذ القرارء أو له بالفعل تأثيرٌ على المشروع 
والشخص المتمتّع بسلطة اتخاذ القرار؟ 

e‏ هل سأتمكن من التواصّل مع صانع القرار النهائي في مرحلة ما قبل عملية 
اتخاذ القرار؟ 

٠‏ هل هذا الشخصء أو هذه الشركةء لديه القدرة المالية على التعامّل التجاري 
معى؟ Y)‏ تحكم على الكتاب من عنوانه» لا بد أن SES‏ حقيقةٌ من هذا الأمر.) 

٠‏ هل Gy ll JS‏ الفنية المظلوية متواقرة ليستهدم. هذا الإنمان هنكمي أى 
ee‏ 

e‏ هل يتمتع هذا الشخص بالخبرة اللازمة لاستخدام مُنتَجِي أو خدمتي؟ 

٠‏ هل توجد أي شروط أخرى لا يمكن الوفاء بهاء قد تجعل هذا الشخص غير 
مناسب حالدًا؟ 


last (Y-1)‏ في سرد قصتك 


بمجرد تحديد كون العملاء المحتملين مناسبين أم لاء يحين وقت البدء في سرد قصتك. 


وقبل أن تبدأ في سرد قصتك Kb‏ من جعل جمهورك يدرك أنك قد سمغتهء Kby‏ 
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الإقناع 


من استعدادهم للاستماع إليك عندما das‏ فالجمهور المستعد هو الجمهور dail‏ مسبقًا 
للشراء. 

ينبغي أ ae eo‏ ا واستعددّت لسرد قصتك Kag‏ 
لوجه أو عبر الهاتفء لكن إِنْ لم يحدث dia‏ فعليك إجراء التغييرات اللازمة من أجل 
إظهار شخصيتك المقنعة مكتملةٌ النضج أمام عملائك المحتملين ليفحصوها. إذا كنت 
SD‏ عبر الهاتف» يجب أن يكون صوتك Kah‏ ونقيًا. وإليك auai‏ أخرى من 
سوزان بيركيء المدير التنفيذي لشركة ذا جريت فويس: لا تتنحنح وأنت تتحدّث عبر 
الهاتف» يمكنك J5LG‏ رشفة ماء dige Jao‏ فلا يريد أحد الاستماعً إليك وأنت تتنحنح. 
LÍ‏ إذا كنت تتحدّث وجهًا لوجه» فتأكّذ من أن ملابسك تخلو من العيوب» وأن صوتك 
ووقفتك وأسلوب عرضك جميعها جاهزة تمامًا. 

ابدأ قصتك بتكرار المشكلات المهمة التي عرضها عميلك المحتمل. أظهز له أنك قد 
سمعتٌ ما قاله» ثم ene eer ait‏ فك ا أعددتَ قصتك Mae‏ فإنها ستضمٌ كثيرًا 
من العناصر المقنعة oasis‏ طرح المزيد من الأسئلة التوضيحية. 

ف أثناءة عرض القصة».من الهم أن تطبق هيدا تقل العلظة. Goyal‏ غل Blau!‏ 
بدراسات UL‏ أو شهادات من أجل دعم ما تقوله. IS‏ من ارتباط الشهادات ودراسات 
الحالة بالمشكلات التي يعاني منها hse‏ المحتمل. 


)5-١(‏ التعليم والإجابة عن الأسئلة والتشجيع 


في أثناء سرد قصتكء عليك إثارة الفضول بشدة. aul‏ عملاءك المحتملين إلى طرح أسئلة 
تجعلهم يتعمّقون أكثر في قصتك. وبينما تعلّمهم قصتك iat‏ فإنك من خلال الإجابة 

عن أسئلتهم Bosal‏ سترشدهم إلى السبب وراء كونك أنت» وحلولك على وجه التحديد» 
َفَظَبل حيار لهم: إنك (ud Ghat‏ كبيرًا فن اللصذاقية وتدركن po find‏ الاستقدام 
المناسب لنقل السلطة والمصداقية. GSI‏ سيصبح لديهم مزيدٌ من الأسثلة. 

chal Saul‏ الآن فرصة لدفعهم تح التعمق AST‏ في الأمر؛ لأنك تحرف" أنه 
كلما زاد الوقت الذي تجعلهم يقضونه معك» YS‏ الوقت الذي سيقضونه مع منافسيك. 
epee ie doe‏ كن eee ee‏ تح agias‏ على منجك مزيدًا من 
المعلومات التي تستخدمها في عملية الإقناع وتحديد معاييرهم في الشراء. فكلما زاد ما 


NOA 


تطبيق الإقناع في البيع 


تعرّفهم عليه» أصبحت معلمهم أو خبيرهم الخاصء وأدركوا أن بإمكانهم الاعتماد عليك. 
وكلما زاد اعتمادهم US while‏ احتمال اعتمادهم على أي شخص AÍ‏ 

تساعدك نوعية المعلومات على الفوز في هذا الجزء من عملية البيع أيضًا؛ فإن 
الإجابات المدروسة والمدعومة جيدًا والمناسبة للعملاء استحوّل الأمورّ لصالحك. i‏ من 
ترايُط إجاباتك مع الكيفية التي ph‏ .نما ca Gal‏ فة من حل agi tle‏ 
المحددة. شجّعْهم على Jal (chad‏ الذي تقدّمه أو التشكيك فيه» حتى تستطيع الوصول 
إلى أصل مخاوفهم الحقيقية في Sail eats‏ في تعليمهم والإجابة عن أسئلتهم 
وتشجيعهم حتى تصبح لديهم كافة المعلومات التي يحتاجون إليها أو التي طلبوها. 


)5-١(‏ أرشذهم إلى اتخاذ أفضل قرار 


يمكنك ie‏ 8 في هذه المرحلة؛ ففي eer‏ ازاك :فق درن weer‏ ادا COT‏ 
جمهورك da‏ قرارات صغيرةً ويوافق على أشياء ذات تبعات بسيطة؛ فبهذه الطريقة 
أنت wale‏ لاتخاذ القرار النهائي. 

وكلما suc aly‏ القرازات التحعلقة بمشاكل i Spas‏ تمعل glasi e‏ 
egal‏ يها ف eet a sia‏ كن الأسيل عليهم Ast‏ قزار الال الدماري ميك 
في النهاية. إذا كنت تبيع سيارات» فبإمكانك جعلهم يعترفون باللون الذي يحبونه» أو 
أنواع الكماليات التى يريدون أن توجد في السيارة. أما إذا كنت تبيع أجهزة إلكترونيةء 
فسيمكنك جعلهم يتفقون على الأماكن التي يريدون إجراءَ اختبار هذه الأجهزة فيهاء 
eka) E‏ ق aioe‏ عنقا agate‏ قطنا إل اكفاك مدل فده 
القرارات الصغيرة في أذهانهم» فأنت Wis‏ تنقلهم إلى مكان لا بد لهم أن يروك ويروا 
منتجك فيهء نظرًا لوجودك أمامهم وإجابتك عن أسئلتهم. 

في هذه المرحلةء أيضًا تمهّد الطريق لاتخاذ القرار النهائي Lol‏ بإتمام الشراء Lely‏ 
باتخاذ الخطوات التالية: إذا أجبتَ عن كافة الأسئلة وأصبح العملاء المحتملون مستعدّين 
للشراءء فعليك الانتقال على الفور إلى الخطوة التالية؛ فتدعهم يشترون. توجد عمليات 
شراء كثيرة لا يمكن إتمامها في يوم als‏ لكن حتى تكون Sake‏ في عملية الإقناعء 
لا بد أن تظل Sate‏ فيما يحدث في المرحلة التالية. إذن» خلال هذه المرحلة عليك أن 
تحدّد بوضوح Lals‏ الخطوات التالية؛ فاجعلهم يتفقون معك على Als‏ وأَطّر زمنية 
age‏ العالية he lie‏ أن US‏ وشو من سيكو مسو عن Bally‏ 
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الإقناع 


المرحلةء لتتأكد من بدء تطبيق أسلوب تحمل المسئولية. سيفعل الناس في معظم الأحيان 
ما يَعدُون به عندما يعرفون أن شخصًا ÁT‏ سيحاسبهم. 

إن لم يتوصّلوا إلى اتخاذ قرار الشراء بعد في هذه المرحلةء فمن الضروري أن تكون 
حريصًا على الوفاء بالمواعيد النهائية والالتزامات المتفق عليها؛ فسيحكم العملاء المحتملون 
عليك على أساس قدرتك على أداء العمل» وسيقدّمون لك أيضًا عددًا من المعلومات تظهر 
لك طبيعتهم كعملاء بمرور الوقت. لذا عليك الانتباه جيدًا؛ فهل يلتزمون بمواعيدهم 
النهائية؟ وهل لديهم القدرة على الوفاء بالتزاماتهم؟ هل يعتمدون على شخص AT‏ 
وإذا كان هذا يحدث فلماذا؟ إن كل معلومة تستطيع الحصول عليها في هذه المرحلة 
تكون مهمة للغاية لنجاحك على المدى الطويل. أقول مرة أخرىء» إن متخصّص الإقناع 
الذي يحصل على أكبر قدر من المعلومات يتحكّم في العملية ويفوز. Sail‏ في إعادة إلزام 
SELENA as ear ONEN‏ هذا وفك 
رائع للعطاء من أجل الأخذ؛ 2385 للشركة معلومات Burne‏ تكون لها فائدة مباشرة لهم 
aig‏ خدمات متى أمكن هذا وكان أخلاقياء وافعل الأمر نفسه مع الهدايا الخاصة أو 
الأشياء المقدّمة مجانًا التي بإمكانها رَيْط عملائك المحتملين بك. Bye‏ أخرىء عليك SII‏ 
من أن جميعَ جهودك التي تبذلها في العطاء من أجل الأخذ أخلاقية وقانونيةء وتسمح 
بها IS‏ من شركتك وشركتهم. 

استمرّ في هذه العملية حتى يحين وقت اتخاذ القرار. ريما تحتاج إلى توجيههم 
إلى هذا القرار في وقت مبكر قبل استعدادهم لاتخاذه» وتستطيع فعل هذا عن طريق 
استخدام التفرّد والندرة. يمكنك استخدام الندرة من خلال إظهار كيفية تأثير عدم 
اتخاذهم لقرار ما على إطارهم الزمني أى جدول التسليم. يمكنك أيضًا إظهار هذا عن 
طريق ER‏ الأعمال المتأخرة المتراكمة, أو أي وضع AT‏ للعميل قد يجعله في مكانة 
متأخّرة على طريق إنجاز المهام. يُعتّر الخوفٌ من فقدان البضائع المتسلّمة أو تأخرها 
Soi‏ الحوافز القوية في عملية الإقناع. أظهر الحصرية من أجل إضافة طبقة إضافية من 
الرغبة. رهم كيف سيصبحون جزءًا من مجموعة أو سيحصلون على حوافز خاصة لا 
تتاح إلا للعملاء الأوائل أو الذين يشترون في خلال فترة محددة من الوقت. أرهم كيف 
أن قرارهم سيمنحهم القدرة على الوصول إلى مجموعة خاصة من الناسء أو إلى أحداث 
كانوا سيمتعون من حضورها في المعتاد. 
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cou! )0-١(‏ لهم بالشراء 


fin‏ آخر خطوة في هذه العملية في إتاحة فرصة الشراء للعملاء. لا أستطيع أن 
أخبرك عن عدد المرات التى شاهدث فيها مندوبى مبيعات يتحدَّثون حتى يفقدوا فرصة 
إتمام البيع؛ فهم يشعرون في هذه المرحلة بحاجة إلى الاستمرار في الحديث, وإقناع 
الناس وطمانتهم لدزجة تجعلهم aas‏ ف SLIM‏ أى التردد؟ فعندما يكون عملاؤك 
المحتملون مستعدَّين للشراء عليك أن تبيع لهم. 

في هذه المرحلة يكونون قد أقنعوا أنفسهم بأنهم يتخذون القرار الصائب تمامًا. 
اجعلهم ينهمكون في عملية آليات الشراء على الفورء lily‏ كان هذا يعني كتابة che‏ 
فافعل هذا على الفور واجعلهم يبدءون في تنفيذ مشروع يجعلهم يتخذون أولى خطوات 
التنفية. ily‏ كان امن وعد بيساطة أخن JUL‏ فعليك آن تدقعهم إىالوصول إل Aa so‏ 
إتمام البيع؛ فبمجرد أن fas‏ العمليةء يكون من المقبول Ld‏ أن تطرح أسعارًا عالية. 
فإذا كنت تبيع السلع بالتجزئةء فعليك أن 0485 منتجاتك ذات القيمة المضافة المرتفعة 
وهامش الربح العالي الآن. فإذا كنت تبيع سلعًا باهظة الثمنء فإن هذا هى وقت زيادة 
سعر الضمانات أو التأمين أو أي شيء آخر يمكنك من زيادة حجم معاملتك التجارية 
وربحيتها؛ فإن أنسب وقت تطلب فيه من الناس شراء شيءِ GAT‏ هو عندما يكونون 
منهمكين في الشراء. 

بمجرد أن تنجح في البيع لعملائك لأول Bye‏ تنقلهم إلى داخل دائرة تأثيرك المستمر؛ 
dus‏ ستتطور علاقتهم بك وولاؤهم لك وأنت pais‏ لهم فرصا عديدة للشراء منك في كثير 
من الأحيان. 

Louie‏ تبدأ في التفكير في البيع في سياقه المناسب» ستجد أنه في الواقع ممتع للغايةء 
وستدرك أن البيع فعليًًا هو الجزء من عملك التجاري الذي يعطي لعملائك أكثر وأفضل 
المعلومات التي يمكنهم الحصول عليها. فعملية البيع هي الوقت الذي يحصل فيه الناس 
فل ill Lol desl‏ قهن Ailes dae‏ توصي Lod‏ خفله say‏ عجلية ga Lo pull‏ 
إلا امتداد لهذه التجربة الأولى التي تذكّرهم Logs‏ بالقرار الرائع الذي اتخذوه. كذلك 
als‏ يذكّرهم بمدى ما ستكون عليه عمليات الشراء المستقبلية من سهولة وبراعة؛ لن 
يضطروا إلى الانتباه بعد الآن إلى أي إعلان آخر؛ ذلك لأنهم لن يتلقّوًا خدمةٌ أفضل من 
التي حصلوا عليها بالفعل معك. 


VIA 
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تذكز أن عملية quill‏ ما هي إلا تجميع لأساليب البيع المناسبة بعضها مع بعضء 
من أجل دعم قصتك للوصول إلى نتيجة متوقعة. وهذه الخطوات الخمس هي أسهل 
طريقة أعرفها تضمن نجاح عملية البيع بإقناع. 


ملخص الفصل 
o‏ تذكّر الخطوات الخمس: sáa‏ العملاء المحتملين المناسبينء وابدأ في سرد قصتك› 
ales‏ عملاءك Gols‏ عن أسئلتهم وشجُعُهم» وأرشذهم إلى القرار الأمثل لهم 


واسمّح لهم بالشراء. 

o‏ اعرض أساليبَ الإقناع المناسبة طوال العملية. 

٠‏ احرص على إثارة الفضول وخلق رغبة لديهم باستمرار طوال سرد قصتك. 

laly الكل‎ Ge -فعثدما اتخون قرارهة قوفف‎ tol pills العملاكك‎ Aaul s 
بالتسهيل.‎ 


أسئلة النجاح 


٠‏ هل أحدّد مدى ملاءمة الأشخاص الذين أبيع لهم gall‏ بالدرجة الكافية؟ 
« كم من الال أمذى عن shee‏ ممتملن pb‏ مناسييق سنو Sth‏ 
o‏ هل حفظت الخطوات الخمس لعملية البيع المقنع عن ظهر قلب؟ 


1١ 


الفصل السادس عشر 


الإعلانات المقنعة 


لنقل إنك وضعت في شركتك الصغيرة مليون دولار» وفجأة وجدتَ أن الإعلانات 
لا (usd‏ نفعًا والمبيعات في انخفاض. Sy‏ شيء في حياتك يعتمد على هذه 
الشركة؛ مستقبلك يعتمد عليهاء ومستقبل أسرتك يعتمد عليهاء وعائلات 
أشخاص آخرين تعتمد عليها ... الآن» ماذا تريد مني؟ تجميل الحقيقة؟ أم 
تريد رؤية منحنى المبيعات اللعين وهو يتوقف عن الهبوط ويبدأ في الصعود؟ 

روسر ريفزء الحقيقة في الإعلان 


ستثير الفقرة التالية Gude‏ كثيرين من الناس» وهذا ما يجب أن يحدث. يفترض بها 
LAÍ‏ أن تجعلهم يفكرون وتساعدهم في كسب المزيد من المال. وإذا لم تحقّق نتائج 
أخرىء فإنها ستجعلك تتخذ قرارًا Gels‏ عندما تبتكر إعلانًا في المرة المقبلة. 

قليلون Ibe‏ هم مَن يدركون ما الذي يجعل الإعلان LES‏ في وقتنا الحاليء وقليلون 
Me‏ هم أصحاب الأعمال التجارية الذين يعرفون كيف يدركون ما إذا كان الإعلان Baye‏ 
أم لا. إن معظم الذين يكتبون محتوى الإعلانات ويبتكرونها لا يملكون أدنى فكرة عن 
العوامل التى تجعل الإعلانات تنجح. أنا لا أتحدَّث عن الذين يعملون في الوكالات الكبيرة 
دعن الرفم من أن ككينا مق لا يفرقوق GALEN PASS GT‏ عن الذين 
يصنعون لك إعلاناتك؛ أتحدّث عن ذلك الشخص الذي يعمل في الصحيفة أو المجلة 
التجارية peas Gus‏ إعلانك, أو مذيعة الهواء تلك في محطتك الإذاعية الخاصة التى 
تكتب الإعلانات عندما لا تكون على الهواء مباشرة ثم ei CaN tase‏ 
أيضًا عن المديرين المحبطين الذين يعملون في وكالات الإعلانات الكبرى أو في المحطات 


الإقناع 


الصغيرة التي Qa‏ باشتراك؛ أقصد السيدة غير البارعة في التسويق التي كانت تعمل 
موظفة استقبال؛ لكنها بمرور الوقت BES‏ حتى أصبحت مديرة قسم التسويقء والكاتب 
التقني الذي Gb,‏ أنت ليصبح GSS‏ إعلاناتك. لا لشيء سوى أنه ... يستطيع الكتابة. 
فكلا :هم IAEA‏ الان يصتموة الإفلانات القن وها تسم وهنا شلوك asti‏ 
الذي paile‏ 
والآن بعدما جعلتك تستشيط غضبًاء es‏ أخبرك أنه يوجد أمل؛ فلا يوجد لدى 
a‏ فق كولم اللتتكاهن كنا متكة .ف الراقم j SSM‏ و Ses all‏ كيم بر دونك 
ن تكسب المال؛ لذا GES‏ نظهر لهم طريقة تحقيق قيق هذا. سأعرض عليك في هذا الفصل 
cecal ad); T‏ إعلانات ا دوجن طون لضم GE gap E AE‏ 


)0( كيف تصنع إعلانات مريحة ومقنعة؟ 


)١(‏ ابتكار إعلانات تجذب الانتباه وتعرض قصة مقنعة. 
(Y)‏ قياس كفاءة إعلاناتك. 


tush 4 إمدايك بقائمة‎ Ht مثاليء أى‎ alija كتابة‎ ae دوسا كاملا عن‎ ab ye Tus 
فاعليةٌ واتباغاء حتى‎ AYI Ci على‎ galas يمكنك‎ ahs الإعلانات‎ Gs لك مبادئ‎ 


Yo (inks abt‏ الإعلاناف الى رها اليو ساط لك ES‏ كيل هل 
المعلومات التى لا بد أن تتوافر لديك حتى تجعل إعلاناتك LS‏ تنطبق هذه المبادئ على 
الإعلانات المطبوعةء وإعلانات الراديى والتليفزيون والإنترنت واللافتات ولوحات الإعلانات 
والإعلانات التي تصل عبر البريد المباشر» وحتى على رسائلك الموجّهة للعملاء عند 
انتظارهم على الهاتف. إذا تعامَلْتَ مع هذه المبادئ بجدية وطيّقتّها على إعلاناتك ونموذج 
التسويق لديك» فستتمكن من السيطرة على سوقك بشكل أسرع وأفضلء وبتكلفة Jal‏ 

قبل الاستفاضة في الأمرء أريد أن أتحدّث إليك بتفصيل AST‏ عن السبب وراء فشل 
فكرة الاستعانة بوكيلك الإعلاني أو فريقه لتصميم إعلاناتك. Sa‏ في الكم الهائل من 
الإعلانات التي يكون هؤلاء الناس مسئولين عن تصميمها يوميًا؛ إنهم مسئولون عن 
ابتكار مئات الإعلانات في السنةء وكثيرٌ من هذه الإعلانات لمنافسيك. 


vE 


dasa! الإعلانات‎ 


إليك الكيفية التي تسير بها Sail‏ عندما يحصل الوكيلٌ الإعلاني على إعلانك: 
سيسألك الوكيلٌ الإعلاني أو Cats‏ الإعلانات الموجود في المكتب عن نقاط مهمة قليلة تريد 
توضيحها؛ bule‏ ما تكون هذه النقاط حول مدى الجودة التى تقدّمهاء gary‏ خدمتك» 
ا ا ا لق كذلك وة أن اشع فد نيع غاا ا 
في تسيير الأعمال» ثم يشرعون في كتابة الإعلان. l‏ 

ab‏ نفسك مكانهم؛ (Gas‏ أنك مُكلّف بكتابة عشرات الإعلانات في اليوم لعدد كبير 
من الأعمال التجارية؛ بعضها من منافسيك» وبعضها يتطلّب قدرًا كبيرًا من التفكير, 
وبعضها لا بد من التفكير فيه لکن هذا لن يحدث. ماذا سيحدث؟ بالتأكيد Sie‏ 
بتمعن لبضع دقائق» ثم Sain‏ في كل الإعلانات الأخرى التي كتبتّهاء وتأخذ منها أفضل 
العبارات والأفكار والعروض وتضعها معًا في إعلان جديد ... ألا gag‏ إعلانك. هل هذا 
ARA‏ 

من السهل ais‏ النتيجة المترتبة على هذا الأسلوب بالطبع» ولن تكون بطبيعة الحال 
مقنعةٌ على الإطلاق؛ فما سيحدث بدلا من ذلك أن إعلانك سيبدى VSG‏ وموضوعًا مثل 
إعلان منافسك» وهو ما سيتسبَّبٍ في أمر من اثنين؛ إما سيضيع إعلانك بين باقي الرسائل 
التى يتنافس ضدهاء وإما أنه سيدعم رسالة clude‏ إذا كانت إعلافاته gel Bis old‏ 
وأكثر اتساقًا من إعلاناتك. 

الأمر نفسه ينطبق على فكرة تقليد إعلانات منافسيكء أو sls‏ إعلاناتك في كل 
الأماكن التي توجد إعلاناتهم فيها؛ لأن هذا لا بد أنه ما يحقق لهم النجاح. الحقيقة أنك 
إذا قلَّدْتَ إعلانات منافسك فإنك تساعده في تأكيد رسالته. إن pal‏ شيء يمكنك فعله 
في الإعلان هو العثور على رسالة خاصة بك والإقناع بها؛ عليك أن تقول Éra‏ لا يمكن 
لغيرك أن يقوله. إن احتمالات معرفة منافسيك لأنسب ما يقدّمونه في agile!‏ ضئيلة 
LLL‏ وليس بالفكرة السديدة أن تقلَّدهم عندما يتعلّق الأمر بالرسالة التى تعرضها. 
LÍ‏ المشكلة الأخرى في التقليد فتتجسّد في أنه إذا كانت إعلاناتهم ناتححة Mes Yost,‏ 
نفس ميزانيتهم» أو تختلف أهدافك عن أهدافهم: فستكون لذلك نتائج عكسية. 

أريدك أن تجرّب هذا التدريب سريعًا GH‏ ما أقصده» ولترى AS‏ من السهل أن 
تجعل إعلاناتك أفضل وأكثر Gia‏ للاهتمام. انظر إلى إعلاناتك الحالية بمنظور fide‏ 
gall‏ 4 فقط. انس معتقداتك بشأن الجوانب الجيدة أو السيئة في إعلاناتك الحالية مؤقتاء 
Gib,‏ هذه المبادئ عليهاء وسترى كم ستصبح ILE‏ إذا وافقتَ على فكرة أن إعلاناتك 
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يمكن أن تتغير للأحسنء إذن فأنت في سبيلك إلى زيادة أعمالك التجاريةء Lol‏ إذا لم 
تستطع أن تجعل إعلاناتك أفضل مما هي dale‏ فتهانينا؛ لقد S585‏ على نفسك إحدى 
خطوات العملية . .. أو هذا يعني أنك تقترب إلى حد خطير من فقدان قدر هائل من عملك 
التجاري. 

إليك ما أريدك أن تفعله: أخرج إعلاناتك المطبوعةء وإعلاناتك التليفزيونية» وإعلاناتك 
الموجودة على شبكة الإنترنت» ENS‏ البريد المباشرء وإعلانات دليل الهاتفء وإعلاناتك 
الإذاعية. YS,‏ بحيث يمكنك العمل عليها لبضع دقائق فقط 

الآن أريدك أن تزيل كل إشارة إليك أو إلى شركتك pa‏ مكانها اسم منافسك 
أو شعاره» وأسأل نفسك هذا السؤال: هل سيدرك أي شخص الفرق Wis‏ إذا Le‏ 
الشعارات أو الأسماء؟ أسأل نفسك أيضًا: هل يستطيع منافسي أن يقول عن نفسه 
الأشياء ذاتها التي أقولها عن نفسي؟ 

هل اندهشت قليلًا من إجاباتك؟ إذا كان معظم الناس في أية فئة بإمكانهم قول 
أشياء متماثلة في جوهرها بدقة وإحكام» فإلى أي مدّى سيصعب على العميل المحتمل 
اتخاذ قرار الشراء؟ لماذا سيختارونك على منافسيك بناءً على المعلومات التي قدَّمُتَها لهم 
للتو؟ 

هل فقدت الأمل؟ وكذا Jas‏ عملاؤك المحتملون المهمون؛ فهم سيرضون بأول مَن 
يجيب على اتصالهم أو عن أسئلتهم أو الذي adi‏ أقل سعر. 

Ua Mls‏ ى IU‏ تحصن GEN Land Lugs‏ :فق :فتتك» واا فلت من شان 
نفسك حتى أصبحت تتنافس على السعر؟ من ناحية أخرىء أيمكنك LAÍ‏ أن ترى aS‏ 
من السهل أن تميّز نفسك وتتنافس على القيمة بدلا من السعر؟ 

قبل أن أخيرك بعناصر الإعلان الجيد» أريدك أن تضع في ذهنك نصيحة من روسر 
ريفزء أحد أفضل الُعلنين على مستوى الدولة على الإطلاق: «عليك أن تجعل Gaull‏ مثير 
للاهتمام» وليس فقط أن تجعل الإعلان مختلفًا. وهذا ما لا يدركه إلى ye Vie 38S oS‏ 
مؤلّفى الإعلانات في الولايات المتحدة في عصرنا الحالي» («الحقيقة في الدعاية»» كنويف. 
(Va‏ 

إن الكلمة المحورية في هذه المقولة هي áil‏ فالناس لا تريد أن تسمع كل 
تلك الأمور whie‏ وعن مدى روعتك» ومدى روعة عملك التجاري» وكم هم محظوظون 
لتعامُلهم مع موظفيك الاستثنائيين؛ بل يريدون معرفة أن المنتج الذي لديك سيلبّي 
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احتياجهم» وأنك ستستطيع مساعدتهم في SEI‏ من أنهم يملكون كل المعلومات التي 
يحتاجون إليها لاتخاذ قرار الشراء. إذا اقتنعوا في البداية بهذاء ثم جاءوا إلى متجرك 
وحصلوا على الخبرة التي يتوقعونهاء فعندها فقط سيبدءون في تصديق قصصك عن 
الجودة والخدمة وتفوق موظفيك. 

إن اكتشاف حقيقتك» أو كشف النقاب عنهاء هما طريقتان مختلفتان لقول الشيء 
sats‏ كاذ اريك أن تدرف Ls‏ لكلف ارا ceil‏ بحل الاس Mashala‏ 
سيجعلهم يريدون الشراء منك)ء فعليك أن تعمّق بحثك وتكتشف هذا الشيء؛ عليك أن 
تطرح أسئلةٌ شديدة التفصيل عن عملك التجاري ومنتجاتك وعملائك وتاريخك ونفسك. 
بعدما تبحث في كل هذه الأشياءء ستتوصّل إلى نقطة تميّزك أو إلى عرض بيع مميز؛ 
الشيء الوحيد الذي يمكن sly‏ قصتك بأكملها حوله. 

دَعني أضرب لك مثالا: jai‏ عملائي شركة os‏ فيدوجير «(www.fidogear.com)‏ 
وهي تصنّع أطواق الكلاب والمعاطف والأحذية القصيرة الرقبة والألجمة والمقاود. ليست 
أشياء مفيزة أليس كذلك؟ ala ata‏ أشياء مميزة؟ 

ماذا لى قلت لك إن شركة فيدوجير ikal‏ جدة تبلغ من العمر Úle ١‏ تحب 
الكلاب» ولم ترذ فقط أن تفعل شيئًا عقب تقاعُدها يشغل وقتهاء وإنما أرادت مساعدة 
meaner EE‏ قيزر جين عاو 
glued s Go‏ خصوصًا لكلبك بناءً على المقاسات التي ترسلها إليهم؟ والآن ماذا لو قلت 
لك إن أشعاز pgilatie‏ لا GAAS‏ عن الأشعان التي loses‏ في الج المكل.الكثين؟ هل 
Sa Gass‏ أ تة سما أا تخ الحاو على الأخرى لر لك ناذا اولك 
کک ا کا ی E‏ ما نجعت ا 
ويجعل الناس SE‏ إليك في alle‏ مليء بالأشياء المتشابهة. 

فيما يلي بعض الأسئلة التي أريد طرحها عليك حتى أكتشف الشيءَ المميّز عندك: 

e‏ أخبرني بقصتك؛ كيف Sly‏ في هذا العمل التجاري؟ ولماذا اخترتّه على وجه 

AEA 

o‏ ما الذي يثير شغفك في هذا العمل؟ 

o‏ ما الذي يحققه لك هذا العمل على المستوى الشخصي؟ 

٠‏ لماذا SASI‏ هذه المنتجات التي توفرها على وجه الخصوص؟ 

« ما الذي سيّصدم الناس من معرفته إذا عرفوه عن عملك؟ 
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« ما الذي يحاول منافسوك تقليدّك فيه؟ 
o‏ ما الذي تفعله باستمرار لعملائك ويفاجئهم مفاجآتٍ سارة؟ 
انا ل f E‏ 
« ما المشكلات التى تحلها لعملائك؟ 
Ger‏ لض ee AT ae Fe E‏ ين ناد ere cate‏ نهل أن 
خدمتك؟ 
٠‏ كيف تضيف قيمةٌ لمنتجاتك أو خدماتكء لا توجد لدى منافسيك أو لا يستطيعون 
إضافتها؟ 
٠‏ كيف تعرف هذا؟ 
٠‏ متى كانت آخر Bye‏ درست فيها منافسيك؟ 
o‏ أخبرنا عن خلفيتك؛ لماذا أنت خبير في مجال عملك؟ 
e‏ إذا لم تكن خبيرًا في عملك» فما الذي عليك فعله لتصبح خبيرًا؟ 
o‏ إذا Gus‏ تستطيع SLAJ‏ عميلك المحتمل بثلاثة أشياء فقط عن عملكء على أن 
يتخذ قرارَ الشراء sls‏ على هذه الأشياء الثلاثة» فماذا ستكون هذه الأشياء؟ 
وكيف ستكون مختلفةً عن الأشياء التي يقولها منافسوك عن أنفسهم؟ 
٠‏ لماذا على وجه التحديد سيتخذون قرارًا حيدًا els‏ على هذه المعايير الثلاثة؟ 
o‏ ما الذي يجب أن يسمعه الناس في كل مرة قبل أن يشتروا منك؟ 
٠‏ ما هى أكثر ثلاثة أسئلة شائعة يطرحها الناس عليك قبل اتخاذهم 513 الشراء؟ 
من aal ga‏ اف Sell‏ واد 
« ما الذي تعرفه عن منتجك أو خدمتك وتأمل أن يفهمه الناس؟ وما سبب أهمية 
هذا الأمر؟ 
عندما ihe goa‏ استكشاف مفصلة للغاية مع نفسك وموظفيك» تحصل على 
مم ع وك كن بدن لعلو ها كن earls: as‏ 3 اللاو - iasa fea i‏ فنا رين 
العملاءء وتتشكّل هذه المجموعة من الأشخاص الذين يشترون منك باستمرار ... عملائك 
المخلصين. بالإضافة إلى الأسئلة المحددة التي تحدَّثنا عنها SU‏ أريدك أن تطرح على 
عملائك الأسكلة التالية: 
o‏ أنت عميل مهم Me‏ لنا ونحن نريد جذب أشخاص Oa ST‏ مثلك. ما الذي يجعلنا 
اختيارك الأول لشراء «س» aul ad)‏ منتجك أو خدمتك هنا)؟ 
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o‏ ما الذي نفعله hail‏ من أي شخص آخَّر في فتتنا؟ 

Seal] aa افا هذا الأ‎ aus Le © 

o‏ هل تتخيّل أن تتعامل Gyles‏ مع أي مكان SAT‏ إذا كانت إجابتك نعم فأخبرُني 
عن هذا المكان» S‏ كانت لاء Spats‏ بالسبب. a‏ 

٠‏ هل يمكنك أن تخبرني بالعملية التي مررت بها حتى laill Gas‏ معنا؟ 

e‏ ما الذي نفعله باستمرار ويفاجتك؟ 

gia Moas وا ا‎ Seals a Oe 

© ما الذي يمكننا فعله حتى نجعل تجربتك معنا أفضل وأكثر التجارب التي 
مورک lyse‏ هذا لوقف Seb SIS Gg Agu,‏ 1 


الآن قد Saal‏ طبقة أخرى من المعلومات المفيدة التي تستطيع من خلالها Asai‏ 
أكثر الإعلانات ELI]‏ على الإطلاقء لكننا سنتخذ خطوة أخرى أعمق SLU‏ من حصولنا 
على كل المعلومات التي نحتاج إليها. فسنذهب إلى عميل جيد توقف عن التعامُل معك أو 
الشراء منك» ونطرح عليه الأسكلة التالية: 


o‏ ما الذي جعلك تتركنا وتتجه إلى التعامُل مع غيرنا؟ 

« ما الذي كان بإمكاننا فعله حتى نخدمك على نحو أفضل؟ 

Ear (cr en Ae CHIC الذي كدو عدي له‎ ee 

e‏ هل يوجد أي شيء على الإطلاق بإمكانه دفعك إلى العودة لتصير عميلنا مجددًا؟ 

e‏ هل يمكنك إطلاعي على العملية التي SALI‏ على أساسها مورّدك الحالي؟ 

٠‏ هل ثمة Gi‏ شيء فعلناه تتمتّى أن يفعله موردك الجديد أيضًا؟ 

aas‏ من الوق لتتقد قزار Ge gail‏ إلى :مورك الهال؟ 

٠‏ هل ثمة شيءٌ ما لا يفعله موردك الجديد. وستصبح AST‏ سعادة إذا ما فعله؟ 

o‏ ما الذي قد يجعلك تترك هذا المورّد إلى شخص آخَّر غيرنا؟ 

بإضافة هذه الطبقة الأخيرة من التعقيد والإجابات عن هذه ABU‏ تكون قد 
Glos‏ على aS‏ هائل من المعلومات تستطيع أن تخلق die‏ بعص الأفكار والمعلومات 
والقصص المذهلة والمؤثرة» التي ستصبح أساسًا لتميِّزك ولإعلاناتك؛ أعني ذلك النوع 
من الإعلانات الذي يجذب اهتمام الناس. علاوة على ذلك» ستعثر LAÍ‏ على كثير من 
المعلومات التي تستطيع استخدامها في تحسين خدمتك. Í‏ 
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(Y)‏ صمّمْ إعلانات تجذب الانتباه وتسرد قصة مقنعة 


إذن ما هي مواصفات الإعلان الرائع؟ إن أهم شيء عليك أن تتذكّره بشأن أي إعلان )3 
j‏ ع لبر 


ER ee O‏ نسو ge Ferry) Renee es are Os‏ بلطف كفت 
الجمهورء وتقنعهء وتدفعه نحو اتخاذ إجراء ما. 

pads‏ كل الإعلانات الكبرئ ob‏ لها عتوانا cols GF‏ وسيلة عرضهاء إن هناف العنوان 
هو لفت الانتباهء والاستحواذ عليه وإقناعك على الفور من الجملة أو الفكرة التالية. تجب 
صياغة عنوان يجذب الاهتمام ويستحوذ عليه؛ فهدف العنوان الرائع هو FAS‏ الشعور 
العام عدم الراحة: الذى بم ل عا معدم نعف هن GUS‏ الليفؤيؤة eal Miah‏ 
أو في الصحف والمجلات؛ فالعنوان يجذب أسماعناء Lidar,‏ مباشرةً عن الأشياء المهمة 
لف أو تلفق رة lays‏ عل قرا هما يد as‏ إل فراءة AM ales‏ 

ترک اكات المقنمة عل العميل وليس العلة لك جمدت اناه العميل: عليك أن 
تجعله يعرف ما الذي سيستفيده elio‏ وإذا لم يستطع إعلانك أن يميّزك على الفور عن 
منافسيك gais‏ يجعل العميل يتساءل A‏ لا يأخذك في اعتباره» فإنه لن ينجح. تتحدث 
الإعلاقات Qual!‏ مياكزة إل الشخص الذي Halas‏ في GILT‏ ورا وها لوه sips‏ 
فيه قصةء وتجيب فيه عن الأسئلةء وتحثنا فيه على alas‏ المزيدء أو اتخاذ إجراء ما. 

المحم قلات امير تقريبًا تطرح Flg‏ يمثل aaf‏ للعميل» ثم تجيب dic‏ 
وتحتوي: Ye‏ آدلة Aiga‏ عن التجاح: واستحقاق ABA‏ والخيزة وما إلى ذلك ولا تعتمد 
عل العياراك Base aie I a‏ انل دن alesse‏ اذا Sash‏ 
أن يصدّقك عملاؤك» JL‏ إلى نفسك hlu‏ ومصداقية شخص يثقون به أو شخص 
يشبههم: حتى يستطيعون وضع ثقتهم فيك كذلك. 

تعطى الإعلانات الاستثنائية العملاء Gow‏ حقيقيًا لتصديق أن ما تقوله صحيخ؛ 
فهي تستخدم شهادات وتصديقات أطرافٍ ثالثة من أجل تقديم البراهين بالنيابة عنهم. 
فلا أحدَ يريد أن يكون أولَ من يخوض التجربةء إنهم يريدون معرفة أن غيرهم خاض 
التجرية بالفعل وحصل على نتيجة رائعةء ولم تكن النتيجة محبطة. 

تستعين الإعلانات الشديدة الإقناع بكلمات تسمح W‏ بتكوين صور حيوية وجميلة 
في أذهاننا تشملنا؛ فهى تتحدّث على مستويات مختلفة» فتجعلنا نندمج معها شعوريًا 
Éra‏ وسمعيًا Sash, NA tology‏ قملة lias sul’‏ کرات Baerga.‏ لدع ‘gilli‏ 
فاطلبُ منهم $55 رائحة شيء ما. فعندما أطلب منك التفكير في رائحة سيارة Basse‏ ما 


W t 


١. 


luill الإعلانات‎ 


السيارة التى تفكر فيها؟ فإذا سألتك عن رائحة بيت جدتك» فسأكون واثقا من أن هذا 
سيأخذك إلى هناك. وإذا قلت لك إن عدم تجفيفك للسجاجيد جيدًا بعد تنظيفها سيجعل 
رائحتها مثل رائحة حفاضات الأطفال المتسخةء فأنا Site‏ أن الصورة التي djs‏ إلى 
clas‏ کین dake,‏ ا هله قرى :كه من الیل أن کت حاسة مكل اة 
الشم انتباهَك وتجعلك تعيش تجربةٌ؟ 

لا تضع الإعلانات الممتازة المعايير التى يُقَيّم المنافسون على أساسها فحسبء بل 
ad‏ معيارًا لا يمكن لأحد غيرك تحقيقه 00 الإعلانات المميزة عن منافسيك؛ فعندما 
تضع أسماءهم أو شعاراتهم مكان ish‏ أو شعاركء وتقول إنهم لا يمكن أن يقولوا 
هذا الشيء عن أنفسهم» إذن فإن إعلانك له فرصة حقيقية في تحقيق النجاح. 

من الضروري أن تستخدم إعلاناتك GLAS‏ وصورًا وعبارات تشرح الصورةً ÉL‏ 
للعمیل» وتعرض شينًا يعلم أنه قد حدث» أو يخشى حدوثه له إذا لم يستخدم منتجك أو 
خدمتك. تتسم الإعلانات المميزة بالوضوح والإيجاز والخلقٌ من المصطلحات المتخصّصة 
أو الكلمات العصرية التي قد لا يفهمها كثيرون. كذلك لا بد أن يتوافر فيها عامل ربط؛ 
gas‏ شيء يربط IS‏ هذه الأفكان Ls‏ في ables‏ ويجعلها كذلك مترايظة في chins‏ يحيث 
تحرف مأ الذي تسمعه أو Ga cold‏ هذا الشخص. وهكذا بيدا els)‏ العلامات التجارية 
على مدى فترة طويلة من الوقت. 

إحدى السمات الأخرى التي aud‏ بها الإعلانات المميزة؛ تركيزُها على شيء واحد 
يُشرّح مرارًا وتكرارًا عبر LI‏ وسيلة إعلانية قد يتعرّض لها العميل المحتملء ولا يتغيّر 
هذا الشيء حتى ei‏ حملة إعلانية جديدة. يجب أن تتذكّر igs‏ أن هدف الإعلان هو بيع 
شيء ما إلى شخص واحدٍ في كل مرة. 

أخيرًا تركّز الإعلانات المميزة على فكرة واحدة أو sis‏ عمل واحدٍ في كل إعلان؛ فإذا 
أردتَ أن تقول cleat ٠١‏ فعليك أن تعرضها في عات Mises‏ وا دين Asal‏ 
كل إعلان على دعوة للعمل تخبر فيها عملاءك المحتملين بما يفعلونه بعد ذلك. 

من الضروري أن تقضي وقتا في التركيز على كتابة إعلاناتك» وإعادة كتابتهاء وإجراء 
الأبحاث عليها حتى تصل بها إلى درجة الإتقان. إلا أن GES‏ الإعلانات وإعادةً كتابتها 
ليستا كافيتينء فيجب أن e‏ لي د في تكوين عملاء sue‏ وعائد 
كنيل وإذا كانت ل تحقق GF‏ مق الأمرين» فعليك eiia‏ منها وإعادة المحاولة. فإذا 
لم يكن المؤشر يرتفع» فإن إعلاناتك لا تحقق نجاحًا. 
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الإقناع 


أريد أن أقدّم لك بعض النصائح الأخيرة لصنع إعلانات جيدة: ASG‏ من وجود إيقاع 
في إعلاناتك» مثل أغنية أو قصيدةء Gly‏ بها نغمات» وهو شعور يحمّسك ويجعلك تندمج 
معها ويشجّعك على الاستمرار في مشاهدتها ومسايّرتها؛ فقد وجدث في أحيان كثيرة عند 
كتابتي للإعلانات أنه من المفيد الاستماع إلى الموسيقى؛ إذ إنها تذكرني E‏ 
في وسائل الإعلام المرئيةء تصنع SLI‏ الإيقاعٌ للصور ASM‏ وتتناغّم Squall‏ المرئية مع 
الزسالة لكق د AUS‏ وأنا أشجّعك على Gade‏ كثير من الإعلانات لتبدأ في العثور 
على هذا الإيقاع» وتشعر به وترى كيف يمكنك dasi‏ عندما تصنع إعلاناتك الخاصة. 

È‏ لم تكتب إعلانًا من قبل Ld‏ فإليك بعص الكتب التي ستساعدك في البدء في هذه 
العمليةء وستساعدك LAÍ‏ في تقييم الإعلانات التي يكتبها لك الآخَّرون على نحو أفضل: 


كتاب ديفيد أوجيلفي «أوجيلفي عن الإعلان» (نيويورك: كراون» (AAAY‏ 

كتاب دينيس هيجنز «فن كتابة الإعلان» (نيويورك: ماكجرى هيل, (Yoo‏ 

OLS‏ ديفيد موريل «دروس مستفادة من رحلة عمر مع الكتابة» (سينسيناتي» أوهايو: 
رايترز دايجست بوکس» (YoY‏ 


إليك هذا المفهوم الجيد لتضعه في ذهنك؛ يمكن تصميم إعلانات رائعة دون تكلفة 
باهظةء ولا تكون الإعلاناتٌ الباهظةٌ الثمن Sole‏ رائعةً. إذا لم تكن فنَانًا محترمًا في 
الجرافيكس أو متخصّصًا في صنع الإعلانات» فاستعنْ بمساعدة من محترفين لتجعل 
إعلاناتك gas‏ على أفضل نحو ممكن شكلًا وموضوعًا؛ فليس من الضروري أن تصل بها 
إلى درجة الكمالء فإن AST‏ جائزة قد تطمح أن تفوز بها إعلاناتك هي جائزة بنجامين 
فرانكلين التي لا يكاد يتعدّى fom Yeas‏ محفظة نقودك. 

إذا لم تحصل على الإجابات التي تحتاج إليها أو لم تحقق إعلاناتّك النجاح المطلوب: 
فاستثمر أموالك في تعيين شخص ما يستطيع تصميم ذلك النوع من الإعلانات الذي 
يؤتى ثماره؛ فإنك ستستعيد بسهولة أي مبلغ أنفقته من JUI‏ في صنع الإعلان» من خلال 
الإعلانات ذات التأثير الأفضل التي تجذب مزيدًا من العملاء المنفقين للمال أكثر من أي 
وقتٍ eae‏ 
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الإعلانات iuil‏ 
(Y)‏ قياس كفاءة الإعلانات 


إن أفضل قياس لمدى نجاح إعلاناتك هو aS‏ الأعمال التجارية الزائدة هذا العام عن 
العام الماضيء إلا أن هناك معايير أخرى تستطيع استخدامها LAT‏ وعليك استخدامها. 
فعند قياس الأموال» عليك قياسها كل cage‏ وكل أسبوع» وكل شهرء وكل سنة. وعندما 
تمتكرم :هده الطريقة ي القاس يمكنك توفع الكوشهاق ومغرفة امت تكن اذاف 
مؤثرةٌ. ومتى لا يحقّق شيءٌ ما النجاح المطلوب. كذلك تعطيك هذه الطريقةٌ التقييم الذي 
يمكنك استخدامه في جعل إعلاناتك أكثر إقناعًا. 

o Sue‏ يذهبون إلى متجرك gf‏ يتصلون بشركتك يكون مؤشرًا جيدًا على مدى 
تجاوّب الناس مع رسالتك. fly‏ تتبُّعُ gue‏ المتعاملين معك JS‏ سنة طريقةٌ بسيطة 
للغاية لتحديد ما يحدث عندما تبدأ حملة إعلانية جديدة. 

إن توثيق أي ارتفاع في مبيعات شيءٍ معين أو خدمة معينة يُعّن عنها؛ من الطرق 
الفمّالة في تحديد فاعلية الإعلان. إذا SiS‏ تنوي التركيز في الإعلانات على بيع منتج واحد 
أو خدمة واحدةء فإن عملية البيع يجب أن تكون كبيرةٌ للغاية بما يكفى لتظل الحملةٌ 
مربحةٌ» أو عليك LASS‏ مبيعاتٍ بتخفيضات إضافية تجعل عملية البيع الإجمالية كبيرة 
بما يكفي لتبرير الحملة. 

إذا زدتَ من فاعلية تسويق منتجاتك عدة مرات» فإنك سترى النَسّب المتقاربة تزيد 
زيادة هائلة. يحدث هذا لعدة أسباب؛ Situ‏ الناس رغبتهم في شراء منتجك أو خدمتك, 
وأخيرًا يتخذون الإجراء أو ينتقل هؤلاء الأشخاص المتردّدون إلى اتخاذ إجراء لأنك قدَّمْتَ 
لهم معلومات جديدة أو مثيرة ة للاهتمام جعلتهم يتخذون هذا الإجراء. 

قد يكون استخدام أرقام هواتف مجانية معينة أو أرقام هواتف عادية معينة من 
أجل تتبّع أحد الإعلانات» أو صفحات هبوط معينة على موقعك الإلكتروني» أو فقرات 
Geass‏ خاضة GER‏ الحطات UN aah OS ley SURE‏ اا فق 
مساعدتك في تحديد مدى تأثير إعلانك في وسيلة إعلامية محددة. من الصعب للغاية 
تنفيذ هذا الأمر في ظل وجود ميزانية صغيرةء لكنه ليس مستحيلًا؛ على سبيل المثال: 
تقدّم سلسلة من الإعلانات في الإذاعة» ثم phis‏ ماذا يحدث على مدار فترة عَرْضها. بعد 
ذلك Jail‏ إعلاناتك إلى وسيلة إعلامية أخرى وكرّر الاختبار. ثمة مشكلات جوهرية في 
الاختبار من هذا النوع؛ فقد تكون وسيلة إعلامية LLU UL‏ في استهداف مشترين 
فوريين» في حين يكون لوسيلة أخرى تأثيرٌ أكبر على المشترين الذين يستغرقون فترة 


يفن 


الإقناع 


اطول من القت ينها تمل مشكلة أخرى Sage ete d‏ استوداف dase] Aiur‏ 
مقارَنةٌ بوسيلة أخرى. مع هذاء إذا كنت تختبر الاندفاع للشراء أو الشراء الفوري» فإن 
هذا قد يكون أسلويًا Vas‏ للقياس؛ أما إذا كنت ستستخدم منهجيةً اختبار مثل هذه على 
المدى الطويل؛ فإنك بحاجة إلى اختبار إحدى الحملات على مدار ثلاثة أشهر على الأقلء 
قبل الانتقال إلى وسيلة إعلامية أخرى وإجراء الاختبار عليها. 

Shb G‏ الأسئلة si‏ أشكال التعقب الشائعة وأقلها doy‏ لعدة أسباب؛ بدا 
لا يتذكّر معظم الناس أين سمعوا عنك لأول مرةء هذا Òl‏ حدث؛ وهذا Cirull páis‏ 
وراء algal‏ جميع الأشخاص الذين أخبروك بأنهم قد سمعوا عنك في التليفزيون» في حين 
أن منتجك لم يظهر على التليفزيون قط. يحاول الناس أن يكونوا متعاونين؛ لذا فإنهم 
يخمّنون. إذا كنت ستطرح أسئلةء فعليك أن تسأل عن معلومات محدّدة؛ اطرح أسكلةٌ 
من قبيل: ما المحطة التليفزيونية التي رأيتّني فيها؟ ما دليل الصفحات الصفراء الذي 
تستخدمه؟ وعلى أية محطة إذاعية استمعت إل؟ يكون طرح الأسئلة إلى Se‏ ما أكثر 
deli‏ في حالة الطباعة؛ حيث تستطيع Ads‏ رمز في الإعلان تستطيع سوالّهم Lis dic‏ 
يشير إلى الإعلان الذي gla‏ الاستجاية. l‏ 

إن أهم شيء يجب تذكره بشأن عملية التتبّع هو أن تقوم بها؛ فعملية التتبّع من أهم 
عناصر Jad‏ عملك التجاري وتصميم إعلانات أكثر إقناعًا. فلا بديل للمعلومات الجيدة 
لمساعدتك في اتخاذ قرار أفضل. وإذا لم تكن تمارس عملية التتبّع. فعليك البدء من الآن» 
وسيزيد ربحك على الفور نتيجةٌ Nig!‏ 

لم نتعلّم خلال هذا الفصل فقط كيف نجعل الإعلانات أكثر إقناكًاء وإنما LAÍ‏ 
Las‏ قياس مدى نجاحها. عندما تخصّص Gay‏ لمراجعة نتائج المجهود الذي تبذلهء 
ستستطيع أن تجعل إعلاناتك AST‏ إقنائًاء وتعطي قيمة مالية للرسائل التي ترسلها. 


ae 


ملخص الفصل 
ف الإغلانات pe Aad)‏ قضكن حيدة السرد ld‏ مغرّى أخلاقى: يضمن B13!‏ 
الجمهور إجراءً ما 
« الإعلانات المقنعة تقدّم Gad‏ واحدًا في كل مرة؛ فهى لا تحاول Lhe‏ كثير من 
الأشياء في عرض i ee‏ وتعمل على الإقناع بها. 
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luill الإعلانات‎ 


o‏ تستخدم الإعلانات المقنعة تقريبًا كل أساليب الإقناع التي تعلّمتها على مدار 
الكتاب. 


أسئلة النجاح 


٠‏ ما الذي أستطيع أن أقوله بشكل حاسم عن عملي التجاريء ولا يستطيع أي من 
Guilia‏ قوله عن أعمالهم؟ 

Sagale هم جمهوري؟ وما القصة التي أريد سردها‎ Oa e 

٠‏ عند اطّلاعي على إعلاناتي القديمةء ما الذي أراه فيها ويجب تغييره في الإعلانات 
۱ لقا حص aieri‏ فاعليةٌ؟ 

قل تل الالشخاص التاشيوة عل Atlus‏ الرسائل' القن asl‏ أن Giaa‏ 
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الفصل السابع عشر 


التفاؤض المقنع 


Ls كحضن عل‎ Leily فة‎ Le Ye معو ل‎ ¥ cal qe jail في العمل‎ 


شستر إل كاراس 


يعتبر كثير من رجال الأعمال التفاؤض من أصعب المهام» وهو من أكثر المهام المساء 
فهمُها التي lbs‏ منهم تأديتها. فمجرد التفكير في كلمة «تفاؤض» يثير الخوف في 
كثيرين من شيء واحدء ألا وهو احتمال الخسارة. عندما يُؤْدّى التفاوض على نحو مناسب 
يجب آلا يوجد gÍ‏ طرف خاسر؛ فيجب أن يشعر الجميع أن احتياجاتهم قد oud‏ أو أن 
الشيء الصحيح قد حدث. ومن واقع خبرتي فإن المفاوضات الوحيدة غير الُرضية هي 
لذ paty‏ كنها a dal‏ ب سواء أكان محه نحق ف ذلك آم لات أن الطرف ŠI‏ 

عندما يتفاوض الناس Le WE‏ يقعون Laud‏ لتحيّزاتهم؛ aay‏ من SSI‏ قرارات 
على ساس سليم» يبدءون في اتخاذ قرارات ible‏ غير منطقية. تكون هذه القرارات 
في كثير من الأحيان مبنية على معتقدات غير منطقيةء أو حتى معتقدات خفية لا يؤمن 
كثيرون من الناس بوجودها لديهم. 

توجد أداة رائعة على www.implicit-harvard.edu aise‏ تسمح لك باختبار 
تحيّزاتك حول sse‏ من الأشياءء منها: العزق» والتوجّه الجنسيء والوزنء والإعاقاتء 
وأشياء كثيرة غيرها. من المثير Ihe‏ للاهتمام أن تعرف معتقداتك الشخصية الواعية وغير 


الإقناع 


الواعية بشأن بعض الأشياء؛ فعادة ما تعيقنا تحيّرَاتّنا غير الواعية عن تحقيق ما نريدء 
لذرجة bal‏ لا نرى الفقبات في طريقنا لتحقيق النجاح لأن هذه الأحكام مدفونة بداخلنا. 
حتى تصبح مفاوضًا (Bal‏ عليك أن تكون متصالحًا مع نفسكء وكذلك يجب أن 
يفون لديك فكرة وا هنا يكن أن ن تكون عليه النتيجة المناسبة والمقبولة؛ ففي كثير 
من الأحيان يبدأ الناس she‏ التفاوض ولديهم Glual‏ غير واقعية ولا يمكن تحقيقهاء 
وعندما dia Stas‏ لا GY Sa‏ قدر من الإقناع أن يُفضي إلى تفاوض ناجح. في الواقع, 
سيحدث العكس تمامًا؛ فينشأ مزيدٌ من el pall‏ وستصبح الأطراف أكثر Wail‏ وقي 
النهايةء سيصبح كل شخص في وضع يفرض عليه Elali‏ عن موقفه غير المنطقيء ولا 
يمكن sod‏ تحقيق الفوز. 
إن وصف التفاؤض على أنه تحقيق الفائدة لجميع الأطراف هو الطريقة اللبقة 
لمناقشة النتائج التي LARA‏ أن يُسفر عنها التفاؤض. ESI‏ على الناحية الأخرىء الواقع 
sis cis.‏ قلكل jose‏ يجلسن We‏ طاولة"المفاوضنات عدف ial‏ فى :هت هو 
A‏ ع or eee ee‏ 
القنع المتفوّق أنه (أو أنها) لا يستطيع ربط أي مشاعر بنتيجة الأشخاص الآخَرين؛ 
فلا gig‏ المرء إلا التركيز على التوصل إلى نتيجة تسمح للشخص ÉSI‏ في نهاية ده 
التفاوض بالشعور بأن هذه النتيجة هي تمامًا التي أرادهاء أو على الأقل تكون مقبولةٌ 
بالنسبة إليه. لا يتحقق الفوز فعليًا إلا عند تلبية احتياجات الطرفين» لكن في بعض 
الحالات» سيخرج أحد الأشخاص من جلسة التفاؤض شاعرًا بأنه Lan GSI‏ ينتاب 
الطرف AI‏ شعورٌ Gh‏ لم يحصل على ما أراد. إن ما يجب أن يحدث عندما يشعر 
الطرف الآخّر al‏ لم يحصل على ما أراده» هو أن Gow agis‏ الوصول إلى هذه النتيجة 
ويتقبّله. فإذا لم يحدث dia‏ فإنه Sule‏ ما يلغي الاتفاق» ويجب أن تبدأ العملية مرة 
أخرى أى تنتقل إلى مستوّى مختلف. عندما Sal‏ في التفاؤض, أرى أن روبرت إستابروك 
قد aai‏ عندما قال: op‏ الشخص الذي alas‏ المعاّضةٌ دون إثارة مقت الآخرين ضده 
قد اكتشف jar fo aol‏ الشخصية الدبلوماسية.» 
فعليًا تَطبّق كل أساليب الإقناع التي تعلَّمْتَهها من قبل في هذا الكتاب على هذا الموقف. 
إن الفكرة الرئيسية التي يجب أن تضعها في ذهنك عندما تأمل أن يعطيك Gadd‏ ما 
Soi‏ الامتيازات» فى أن تقول لنفسك: Ley‏ الذي يجب Yo‏ أن ddil‏ في هذه الصفقة؟» 
إذا لم يكن لديك ما تقدّمهء فإن هذا ليس LGL‏ على الإطلاق» وإنما مجرد عملية caus‏ 
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التفاوض المقنع 


وعليك أن تنتهج هذا الأسلوبٌ. فالتفاؤض بحكم تعريفه يتطلّب af‏ وعطاءً؛ فيجب 
أن تعرف ما الشيء الذي يمكن أن تخسرهء وما الذي لديك استعدادٌ للتخلي Ge‏ حتى 
تستطيع حماية هذا الشيء. في كثير من الأحيان» تتطلّب Sle‏ البيع في نهايتها من 
المقنعين المحترفين بعص التفاؤضء وكثيرًا ما ثجرّى هذه المفاوّضات على الشروط أو 
هامش الربح أو العمولة الى معدل علد يدوك المبيعات. 

لكي تبدأ dhe‏ التفاؤض بإقناع» عليك الدخول في هذه العملية من مركز قوة 
وسلطة؛ يعني هذا أن تكون واس الاطّلاع؛ فيجب أن تعرف الحقائقٌ الملزمة بشأن ما 
يمكن وما لا يمكن فعله» ويجب أن تعرف الأشياء التى بها قدرٌ من المرونة والأشياء التى 
لا يمكن تغييرها: كلك بحب أن :مغرف الأقياء الى كن مقاتضدياء. She‏ الهيفانات 
الطويلة الأمد نظير الدفع مقدمًا. يمجرد أن قرف دود لا بد أن تجري LB‏ من 
الأيحاث على حدود الشخص الجالس على الطرف الآخّر من طاولة الفا وماق 

أحد الأشياء التي أقترح أن تفعلها في وقت مبكر إذا كنت تعلم أن التفاؤض وشيك 
الحدوث؛ هو التحدٌّث إلى موردين gu AT‏ أو أشخاص تفاوَضوا من قبل مع الشخص 
أو الشركة الأخرى. Wyle‏ معرفة أسلوب هذا الشخصء ودرجة مرونته» واعرف أنواع 
se nae‏ عندما Jais‏ هذا تبدأ معرفة كيف يمكنك عرض قضيتك. وما الذي 

قعه في المقابل. كلما ارتفعث درجةٌ استعدادك في هذه المرحلةء GÉ‏ مقدانٌ ما يمكن أن 

rear 

GLA, dal pall dai‏ مفتاحين مهمين في تكوين الألفة والثقة عند بدء عملية 
التفاؤض؛ فيجب أن تتأكّد من تماشي شخصيتك ليس فقط مع الشخص الذي تعمل 
معه» وإنما مع الشخص الذي حتفا وطن معه أيضًا؛ فإذا كنتَ تعمل» على سبيل المثالء 
مع مدير إحدى الشركات العقارية حتى وقت التفاوضء ثم تتحدّث إلى محامى هذا 


ots 


المدير من أجل عملية التفاوضء فعليك إجراء بعض التغييرات على شخصيتك. SSG‏ من 
أن ملايسك على نفس مستوى ملابسه» Ky‏ من استعدادك مسيقًا بقائمة من الأفكار 
والتوقعات التي لديك استعداد لمناقشتها. 

لا ينبغي أن تَجرَى المفاوضات إلا بين شخصين لديهما سلطة الموافّقة على القرارات 
التي تَطرّح على طاولة المفاوضات؛ فإذا لم تقابل doi‏ صتاع القرار» فمن مصلحتك 
أن قن RS‏ موتك aes‏ ا فزن لام الشفاع لضاف الغران CE‏ 
طاولة التفاؤض للتوصّل إلى اتفاقاتء لَهُو من أساليب المماطلة. 


1۷7۹ 


الإقناع 


عند البدء في التفاؤض اعرض دومًا أكثرٌ نتيجة ترغب فيها أولا؛ فعليك أن تسأل 
بشكل محدد Lee‏ تريده. ففي كثير من الأحيان عند تحديد التوقعات في وقت مبكر 
سيتقبّل الشخصٌ الذي تُقنِعه هذا على أنه النتيجة التي يريد العمل للوصول إليهاء 
وسيعمل نحو تحقيق هذا الهدف. إذا بدأت alas‏ متواضعة؛ فسيكون من الصعب للغاية 
أن تفاوض على مستوّى أعلى فيما das‏ في عملية التفاؤضء ولن تكون أمامك أي مساحة 
لعمل تنازلات. إن العطاء من أجل الأخذ hes‏ جزءًا من الإقناع بفاعلية في التفاوض؛ فإذا 
استطعت التنازل AL)‏ فإن هذا سيزيد كثيرًا من احتمال تنازل الشخص AI‏ بدوره 
(بل يسهّل ذلك أيضًا). وإذا كنت منتبهًا بشدة» تستطيع استخدام التنازل من chile‏ 
في حمل الطرف ÁI‏ على تقديم تنازل أكبر ليُظهر أنه في الحقيقة الشخصٌ الأكثر 
كرمًا. ١‏ 

إذا رسكت مكانتك US puss‏ كيفو كك UA)‏ هذه Uae QC)‏ إلى غرف 
GAS aia gla‏ هن لاف Ss‏ لد أههية كاك عه وفك مم Joa‏ 
تقنعه من الأساس. وإذا كنت ستتفاوض مع شخص بخلاف الشخص الذي أقنعده 
يكون من المستحب غاليًا أن يوجد الشخص الأول في الغرفة. وسبب ذلك بسيط للغاية؛ 
فقد أصبح هذا الشخص ملتزمًا أمامك» وسيكون من الصعب عليه للغاية عدم الوفاء 
بهذا الالتزام. كذلك فإن له مصلحة كبيرة للغاية في نتيجة هذه المفاوضات» لأنه ملتزم 
عاطفيًا بحصولك على ما اتفقتما عليه. كذلك يزيل هذا ZAI‏ من الخداع والزيف الذي 
قد يحاول المفاوضون المحترفون الآخَّرون إدخالّه. فإذا كان ثمة اتفاق على قضية معينة 
فمن الممكن تسوية التساؤلات بشأن هذه القضية عن طريق سؤال الشخص الذي pÍ‏ 
هذا الاتفاق. 

إن التفاؤض كذلك عبارة عن لعبة ebb‏ أسئلةء على المرء أن يتحلّى فيها بالصبر؛ 
وکلما زاد گم ال ف ا ا الشخص الذي تتفاوّض das‏ عن غاياته 
الشخصية ومعتقنائه الشخصية عن العملية وان احتمال توصك لنديجة فقيولة: 

Chal‏ — فون Sof‏ — اتان ge WWM,‏ آخل E‏ الشخصن: الذي 
تتفاوض dao‏ احمله على الحديث خارج الموضوع» عن أشياء بسيطة fio‏ الطقس؛ 
فالاتفاق خارج المفاوضات على أنه يوم لطيف أو يوم سیئ» يخلق بينكما Éi‏ مشترگاء 
مثل واقع مشترك تستطيع الانطلاق منه. يبدو الأمر بسيطًا Ay‏ لكنْ تذكّر الطريقة 
التي يستخدمها أعضاءًٌ الطوائف؛ فهم يبدءون بمعتقدٍ أساسي يوجد لدى slike‏ الناس» 


1۸۰ 


التفاوض المقنع 


وهو فكرة الخلاص والمخلّص؛ أمر يمكنكم الاتفاق عليه Lis‏ وانطلاقًا من هذا المعتقدء 
ما عليهم ببساطة إلا البناء على هذه المعتقدات المشتركة بينكما. 

ثمة سبع خطوات في عملية التفاوض عليك اتّباعها حتى تبلغ أقصى قدرة على 
الإقناع: 


)١(‏ دع الطرف الذي تتفاوض معه يعرض اقتراحه Syl‏ متى أمكن؛ فعادة ستجده 
pli‏ شروطًا أكثر إرضاءً من تلك التي كنت على استعدانٍ لقبولها؛ فينتهي التفاوض قبل 
أن يبدأ. إذا لم يحدث cell‏ فإن هذا يعطيك الفرصة لمعرفة موقفه قبل أن تكشف عن 
موقفك» فتصبح لديك فرصة لتعديل عرضه قبل طرحه. 

(Y)‏ اختبر المزاعم لتعرف الجوانب القابلة للتفاؤض وتلك التي لا يمكن التفاؤوض 
فيها. فإذا قال شخص: «إننا نفعل دومًا الأمر «س»»» فتحقق من الأمر. اسألهم عن 
وجود حالة لم يفعلوا هذا فيها أو لن يفعلوه فيها. حاولٌ أن تعرف ما إذا كانت هذه 
اماد dajle‏ لا يكن وها أو Gay vig‏ فة عل فكو يفف Sf Sf‏ 
الاعتراف بإمكانية أداء الشىء على نحو مختلف يعنى أنه ليس أمرًا مطلقا. 

)1( عدون ایا من GLEAN‏ شيو هل 425 واف Sosa JOU eshte‏ فيه Lats‏ 
وأخبر الطرفّ الآخَّر بأنك تريد الحديث في موضوعات أخرى أولاء واحصل على موافقة على 
E‏ لست 8S Zeal old‏ توصل UI‏ ج Lal Jo‏ القن تمرك ااا 
sel‏ ل غر عليها ا takes‏ كف سمل الأظراف ار hd Glee‏ الزافقة: 
زادت فرصتك في العثور على we Jo‏ يناسب جميع الأطراف. 

)٤(‏ لا Gaius‏ للاستفزاز العاطفي؛ ففي كل dle‏ تفاوض تقرييًا سيوجد شخ 
يتصرّف على نحو عدائي بغيض لتحقيق مراده. اعرف ببساطة Gugl‏ من وراء هذه 
dials ol pall‏ العملية. وإذا fail‏ في الضغط عليكء فتحدّث في الأمر وفي سلوكه 
مباشرة. إن الخبراء والمتخصّصين ليسوا في حاجة إلى الدفاع عن وجهات نظرهم» فعليك 
Saal‏ في سلوك الأفراد وكُنْ مستعدًا لمغادرة المكان إذا رفضوا الاستماع لصوت العقل. 
عليك أن تدرك أن في كل عملية تفاؤض يوجد احتمالٌ عدم مواققة أحد الأطراف وتركه 
GLAS Y E‏ أن 585 esl‏ هذا الشخض: ق call‏ اة فقد يضعك هذا في 
ats‏ .قوز لوقك BAN‏ 

)0( تحدَّتْ بصراحة على طاولة المفاوضات. قبل أن ¿ تستطيع التوصّل إلى اتفاق بشأ 
ما ستفعله أو ما لن تفعله, د A‏ عات ی SIRO‏ لقنا 


\A\ 


الإقناع 


من شأنه de‏ أي مأزق. فإذا عرفت أنك لا تستطيع الوفاءَ بشروطي لأن هذا سيجعلك 
تفلس» فلن يكون من المنطقي أن أجعلك تبدأ في تنفيذ المشروع» وسيكون علينا التوصّل 
ببساطة إلى طريقة أخرى. 

)1( اختم التفاوْضٌ بإعادة دك وها ملي كله کل طرف و فو قزق LAW‏ الفا مه 
الانتهاء من dia‏ تايع العمل على تنفيذ الخطوات. S65‏ من الاطمئنان إلى استيعاب كل 
شخص لنتيجة المفاوضات. 

(V)‏ أخيرّاء من أجل إتمام الاتفاق» Satu!‏ في الإقناع. يمكنك متى أمكن تناول العشاء 

مع الشخص أو الأشخاص الذين SiS‏ تتفاوض معهم» أو إرسال هدية ما إليهم. أولا: 
lug Lute‏ ف طق ككرة العظاء من dadli Gail Jal‏ تعطريم Grn Vat‏ 
منهم في المقابل الحفاظ على مستوى التزامهم. GG‏ يدعم هذا فكرة الشرّاكة بينكم 
ووجود ثقة واهتمام متبادّل بينكم. بالطبع لا يمكنك Logs‏ أن تفعل dia‏ خاصة عندما 
يكون التفاؤض نابِعًا من مجموعة من الظروف السلبية. لكن حتى في هذا الحالة يمكنك 
التعبير عن تقديرك للآخرين ببعض الطرق المعبّرة» حتى إِنْ ÉS‏ هذا في التعبير عن 
أسفك لوصول الأمور إلى هذا الحدء لكنك 3 تحترمهم لحضورهم من أجل الاتفاق. هذا ليس 
وقت catal‏ وإنما وق St‏ من رشو اتفاقك. 
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N 
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ad‏ نصب عينيك على مدار عملية التفاؤض - he‏ كل مواقف الإقناع ‏ أن 
الشخص الأكثر مرونة هو الأقدرٌ على الإقناع. احرص على بناء مستوّى ما من الألفة 
ee‏ عليه. Saku!‏ في التركيز على الصورة الشاملةء لكنْ مع الانتباه إلى التفاصيل 
6 كلها د Wy Nice‏ أن عل زكر الأشياء التي تقدّمها إلا عند الحاجة؛ 
فإذا Geis‏ كثيرًا من التنازلاتء calls‏ الانتباه إليها ووضّخ أنك قَدَّمْتَ تنازلات كثيرة 
والآن تريد شينًا في المقابل. 
عندما يصل التفاؤض إلى نهاية ناجحة» كُنْ سعيدًا. يمكن أن تكون المفاوضات 
ALU aias‏ فهي تشبه لعبة الشطرنج؛ إذ يبذل كل اللاعبين قصارى جهدهم. وبمجرد 
انتهائهاء استعرض ما كان بإمكانك فعله لتصبح أكثر إقناكًا؛ GY‏ هذه لن تكون آخر 
مها شحاف ره فيها. وكلما زادت معرفتك» أصبحت أفضل في المرة ALAM‏ 


VAY 


التفاوض المقنع 
ملخص الفصل 

٠‏ قد يوجد فائزون وخاسرون في عملية التفاوضء لكن يظل بإمكان الطرفين 
كليهما Gall‏ قدمًا. 

٠‏ يجب تطبيق كل أساليب الإقناع التى تعلّمْتَها على مدار GUSH‏ خلال عملية 
التفاوض. 

o‏ عليك الاستمرار في الإقناع بعد انتهاء التفاؤض لتتأكّد من رسوخ اتفاقك. 

BAS إذا وصلتم إلى طريق مسدود أو فترة انفعال شديدة» فاسمح بوجود‎ o 


للتهدئةء واترك dis yd‏ لسيادة الآراء غير الانفعالية» day‏ بعص الوقت لتستجمع 


أسئلة النجاح 


٠‏ هل يجب Ye‏ الفوز في كل تفاوض أخوضه حتى أحقّق أهدافي؟ إذا كان هذا 
صحيح» فهل يمكنني الاعتراف بما أحقّقه من نجاح والسعادة به حتى Òl‏ لم 
أحقق النتيجةٌ JOU‏ بالنسبة SY‏ 

٠‏ هل يمكننى أن أظل Sate‏ في انفعالاتى طوال عملية التفاوض» حتى إن لم 
يكن الطرفٌ الآكّر هكذا؟ i‏ 

Aub إمكانية‎ auc هل أملك الشجاعةً لترك طاولة المفاوضات إذا أدركث‎ o 
احتياجاتي؟‎ 

٠‏ هل أحرص Gils‏ على التفاؤض مع صانع القرار أو في وجوده؟ 


VAY 


الفصل الثامن عشر 


إقناع الجماهير عبر القنوات الإلكترونية 


عندما توليت منصب الرئاسة» لم يكن قد سمع Lac‏ يُعرّف باسم الشبكة 
العنكبوتية العالمية إلا علماء فيزياء الطاقة العالية ... والآن» حتى قطتى لها 


صفحة على الإنترنت. 


الرئيس بيل كلينتون 


إذا أردت الإقناع بفاعليةء فعليك ds‏ الإقناع Lily Lay ASI!‏ لا أتحدّث - في هذا السياق 
- عن وسائل Gull‏ الإعلامي الإلكترونية مثل الإذاعة والتليفزيون» وإنما أتحدّث عن 
كيفية الإقناع باستخدام تقنيات الإنترنت. 

في حين أن كثيرين يتحدّثون عن LAS‏ استخدام الإنترنت» فإن قليلين هم OS‏ 
يستكشفون GAS‏ توظيف الإنترنت في الإقناع. لحسن Ball‏ ينطبق هنا كثير من قواعد 
وسائل الإعلام التقليدية نفسهاء إلا أن هناك بعض الاختلافات الكبيرة والملحوظة التي 
يجب أن تعيها. 

أريد أن أقول شيئًا واحدًا قاطعًا: إن استخدام الإنترنت في إقناع جمهورك — سواء 
أكان هذا الجمهور شخصًا Maly‏ أم مليون شخص - أصبح Gobel‏ في عصرنا الحالي؛ 
فقد أصبح الإنترنت قوة أساسية في جميع مجالات حياتناء وهو يمدنا بوسيلة شبه فورية 
للوصول إلى معلومات كان العثورٌ عليها في الماضي قد يستغرق ELF És‏ أو حتى أسابيع. 

إن خاصية الوصول هذه pind‏ عليك أن تكون قادرًا على الإقناع» عبر المنفذ الذي 
Lat‏ إلنه الان من Jol‏ الاك من فك المعلومات القن ف متها oh cag!‏ العقون chile‏ 
في المقام الأول. i‏ 


الإقناع 


هناك عديدٌ من التقنيات التي يستخدمها أفضل المقنعين في مواقعهم الإلكترونية 
لتوصيل رسائلهم. تتمثل التقنيةٌ الأولى في الموقع الإلكتروني نفسه؛ فيجب أن يعرض 
موقعك الإلكتروني صورة تتوافق مع شخصيتك وصورة شركتك. لا أستطيع أن أخبرك 
عن عدد الأشخاص الرائعين الذين التقيت age‏ والذين كانوا يتمتعون بمظهر وأسلوب 
رائعين في الحديث؛ ولديهم رسالة مؤثرةء ثم عندما أذهب إلى موقعهم الإلكتروني من 
أجل العثور على مزيدٍ من المعلومات التفصيلية» أجده كما لو أن من deere‏ ليس إلا 
هاو يفتقر إلى أي قدرة على تصميم الجرافيكس أو الكتابة أو الإقناع» وفجأةٌ يصبح Sy‏ 
فعلي تجاه الشخص متعارضًا مع رد فعلي تجاه موقعه الإلكتروني؛ ومن S‏ ينبغي لي 
أن أتساءل على الفور Le‏ إذا كان هذا الشخص Éa Kab‏ بالقدر الذي بدا عليه 
للوهلة الأولى. فالناس - في الواقع — يحكمون عليك من موقعك الإلكتروني. 

LÍ‏ لست Kias‏ للمواقع الإلكترونيةء ولست GUS‏ جرافيكسء لكني أعرف بعض 
الأشياء Loc‏ يمكنه أن يجعل موقعّك الإلكتروني ide‏ أولًا: يجب أن يكون تحميل الموقع 
جرا رهل ال قي مدقي ان E‏ اكور يفن اة موت رتوا لوقام 
بعد نقرتين أو ثلاث. HEE‏ يجب أن يكون تصميمٌ الجرافيكس في الموقع مُبهجًا؛ فيتعيّن 
أن gái‏ بطريقة تساعد على القراءة» وهذا يعني عدم وجود أضواء وامضةء أو خطوط 
غريبة» أو تصميمات غير سلسة. HIE‏ يجب أن يحتوي الموقع على معلومات تكفي للرد 
على أسئلتي» وتمدني بطريقة للتواصّل معك بسهولة إذا كان Gal‏ مزيد من الأسئلة. كما 
يتعيّن LAÍ‏ أن يحتوي على رسالة إخباريةء أو lagè‏ من وسائل الاتصال المنتظمة coli‏ 
حتى أستطيع الاستماع إليك وتكوين علاقة معك. يجب أن 325 هذا باستخدام برنامج 
للرد الآلي حتى يستطيع أي شخص التسجيلَ على الفور واستقبال المعلومات منك. كذلك 
من المفيد لك إعداد قائمة بالذين يستمتعون بعملك» وهم الأشخاص الذين يصبحون 
e cue a ae‏ عرص ركم Gees eel‏ كل كيلك cules‏ 
رابعًا: سيضم الموقع التسجيلات الصوتية والمرئية في كل المجالات المهمة. إن الميزة الكبرى 
للإنترنت هي أنه يسمح للناس بالتواصل كما يريدون بالطريقة التي يريدونها؛ فيمكنهم 
القراءة gf‏ الاستماع أو المشاهدة في الوقت الذي يتاسبهم وفقًا لأذواقهم الشخصية. 

$5 الملفات الصوتية وملفات الفيديو dal‏ سلاحَيْنَ في حملتك للإقناع على الإنترنت. 
خلال عملية البحث التي أخريتها مق أخل هذا اکا ف ل T‏ رنارة مع Gla)‏ 
مورين - مؤسس موقع «ذا بيج سيمينار» — وهي أفضل حلقة دراسية إلكترونية 


YAN 


إقناع الجماهير عبر القنوات الإلكترونية 


للإقناع في البلاد في عصرنا الحاليء كما أنه شريك مؤسس مع أليكس ماندوسيان وريك 
راداتز في موقع «أوديى جينيريتور» وموقع «إنستنت فيديى جينيريتور». أخبرني أرماند 
كيك أن محر MLE‏ الصو إل موقعه :ف taal! NG cal‏ حفر الاشكجاية الإقذاعية 
بأكثر من ٠٠١‏ في المائة. وبحسب رأي أرماند» عندما تخبر الناس بما يجب agale‏ فعله 
على وجه التحديد عبر تسجيل صوتي عند زيارتهم لموقعك» فإن هذا يزيد كثيرًا من 
فاعلية هذا الموقع؛ ففي مثال زيادة الاستجابة الإقناعية بنحو ٠٠١‏ في BUI‏ كان لدى 
أرماند ملف صوتي صغير الحجم يعمل Giai‏ عندما ينقر أي شخص على الموقع. يقول 
الملف: «قبل أن تبدأ في تصفُح الموقع» اكتب claw!‏ في المربع الموجود على يمينك وعنوان 
بريدك الإلكتروني الأساسيء حتى نستطيع أن نرسل إليك تقريرًا Lage‏ عن «س».» هذا 
يُظهر مدى رغبة الناس في معرفة ما عليهم dled‏ لكنهم لا يريدون قضاء S89‏ طويل 
للتوصّل إلى ذلك. 

يجب أيضًا أن توجد عناوين لصفاتٍ الويب مثل lagè‏ من الإعلانات الأخرى, 
ويه أن vind‏ العنوا ن العاوماك الف كن لي قوم الي عليه فوته 
وسبب أهمية هذه المعلومات بالنسبة إليه؛ أو يجب أن تطرح عليه ljus‏ مثيرًا للاهتمام 
GUL‏ سيجبره على التعمّق في البحث عن إجابة. اجعل موقعك الإلكتروني ممتعًا وزاخرًا 
الراك alld‏ يترون Sl call‏ مقر ف لقاء ار تجارية واا 
الثاني» وإذا دى موقعك faga‏ توفير المعلومات والإقناع LS‏ ينبغيء فإنه يكون ناجحًا. 

mo‏ الأشياء الوثيقة الصلة بالمواقع الالكابونية لد رداك و لد قات هي حا شعن 
شبكة الإنترنت يستطيع المستخدم تحريرّها بسهولة بالغة؛ GLa‏ لقم بسر شك 
برنامج alles‏ الكلمات يستطيع LES‏ مدونة. وأفضل تصوير للمدونة هو تشبيهها 
بصحيفة المذكرات اليومية؛ فالمدونة هي صحيفة يومية أو أسبوعية تعرض فيها أحدتّ 
خواطرك وأفكارك في موضوع محدد. 

عندما تقرأ هذا الكتاب ستكون قد Sau‏ على الأرجح عن المدونات» حتى إن لم تكن 
قد قرأتَ واحدةً بالفعل» بسبب كل ما Shs‏ به من اهتمام خلال الانتخابات الرئاسية 
عام 5 ٠٠١‏ والحرب على العراق. ترجع قوة تأثير المدونات لعدة أسباب» أهمها حقيقة أنها 
تحتل Gal‏ مراكق BS fuel‏ محظم مخركات البحث eg SN‏ مقازنة يكيو من صفجات 
الويب» بسبب ملاءمتها لكلمات البحث الأساسية وحداثة محتواها. Gul ul,‏ مدونة 
خاصة استخدمها في تقديم المشورات (يمكنك قراءتها على «<www.boldapproach.com‏ 


AV 


الإقناع 


فما عليك إلا الذهاب إلى هذا الموقع والنقر على الشعار) التي ds‏ في ترتيب أعلى 
بكثير من أكبر منافسين لي عند البحث على الإنترنت عن كلمات أساسية مثل الإعلان 
والتسويق. ودون هذه الخاصية:ء ريما ads Ye Alas aS‏ مبلغ يتراوح ما بين ٩‏ و١٠‏ دولارات 
في النقرة الواحدة في محركات البحث التي تقتضي تقتضي دفع أموالٍ مقايل كل نقرة للوصول 
إل ادك مال ول مو Isl‏ العضول ع م اا الت 

ترجع قوة تأثير المدونات أيضًا إلى أنها توفر لك منفدًا للتعبير عن AIS‏ 
ومكانًا يستطيع الناس فيه قراءتها والتعليق عليها. ونظرًا لأن المدونات بدأت تُرَى على 
أنها منفذ إعلامىٌّ عمل das Gls‏ وسائل الإعلام في المدونات عن معلومات وخبراء 
uaa gaia kas‏ كول شك الوضوعاة RUAN‏ اق العالى E‏ شقن 
آر إس إسء أو صيغة التوزيع المبسطء يستطيع EREE SENN call‏ 
ما تنشره إلى سطح مكتب حواسيبهم مباشرة Lol‏ بأول (أى على مدار أي فترات زمنية 
يحدّدونها)» بحيث يطّلعون على أحدث خواطرك بمجرد نشرك إياها. ثمة وظيفتان ن لكل 
فق هذ LAR‏ لارو الا sane‏ كر مشموعة مانن وة TS aly‏ 
حصرية للوصول إليك بطريقة ما. 


)١(‏ كيف تقنع الجماهير بمكالمة هاتف؟ 


تعتبر الاجتماعات عن was‏ أو التدريب عن بُعْدء أبسط وسيلة لإقناع مجموعة من الأفراد 
«بشخصهم» دون الحاجة إلى السفر لرؤيتهم. تختلف الندوات عن بعد عن المؤتمرات 
الهاتفية التقليدية» من حيث إنها تمتلئ بأناس ينجذبون إليك من خلال كتابك؛ أو 
رسالتك الإخباريةء أو موقعك الإلكترونيء أو مدونتكء أو أية وسيلة إعلامية أخرى؛ 
فتكون لديهم رغبة في الاستماع إلى ما تريد أن تقولهء فهم أتباعك ويريدون الوصول 
إليك. 

إن أليكس ماندوسيان هو الخبير الأول في الاجتماعات عن as‏ ويحصل على دخل 
من سبعة أرقام في كل سنة من خلال هذه الاجتماعات. بالإضافة إلى ذلك )584 أداة 
إقناع فريدة تسمّى «آسك داتابيز». وقد E5485‏ مع أليكس وقد أخبرني تكرّمًا عن أهم 
الموضوعات المتعلقة بإقناع الئاس xe‏ الهاقف أن SLL‏ عن VAS‏ عي أن id‏ 
يستخدم كثيرًا من التقنيات التي تعلّمْتَها أنت في فصول أساليب الإقناع في هذا الكتابء 
لكن مع بعض التغييرات الفريدة. 


\AA 


إقناع الجماهير عبر القنوات الإلكترونية 


يقول أليكس إنك كي تستطيع التواصّلَ عبر الاجتماعات عن sas‏ بفاعلية» وإقناعَ 
الناس باتخاذ cLe ela}‏ عليك التحدى اضرو فلك dl pb]‏ الان ف الاك chm‏ 
يظلوا مهتمين. قد يبدو الحفاظ على اهتمام الناس Sal‏ من ٠١‏ إلى ٠١‏ دقيقة عبر الهاتف 
[jal‏ صعبًا؛ لأنهم لا يستطيعون رؤيتك وأنت لا تستطيع أن تراهم؛ لذا يكون من السهل 
عليهم تأدية عدة مهام أخرىء أو يتشتت انتباههم. يستخدم أليكس فكرة قديمةٌ مع 
تغيير بسيط؛ فهو يعطي المشاركين أوراقا يملئونها في أثناء إلقائه للمحاضرة؛ فيقول 
آليكس: «أريد أن أحطى بانتباهك الكاملء:فإذا جلك تكتب Judy‏ ملحوظات: فإنك 
ستضطر إلى التركيز معى. وكلما استطعتٌ زيادة مشاركتك UL‏ زاد احتمالٌ اتخاذك 
لجرا الذي a)‏ متك اناده 

يساعد استخدام الاستعارات والأفعال المبنية للمعلوم في جذب انتباه الجمهور عبر 
الهاتف أو Gos‏ لوجه؛ لذا احرص على استخدام كلمات تصويرية وكلمات تعبّر عن 
الحركة في وصف ما تريد من جمهورك أن يفعله؛ فكلما استطعت إدخالهم في الصورة, 
زاد احتمال اقتناعهم في النهاية. 

احرص على بدء مكالمتك بعنصر ois‏ شديد يجذب انتباه الناس على الفور. في 
Stet igs‏ ا AI‏ مسري Maw A‏ كرون أكبر عدر ان 
Nia SANIBEL‏ مق E CG | Miers Sas HSU‏ 
في نهاية المكالمةء فعليك عرض أول دعوة لاتخاذ إجراء في نهاية أول عشرين دقيقة من 
المكالمة. هل تبدو هذه الطريقة مألوفة بعض الشيء؟ سيكون الأمر مألوقا لك إذا كان قد 
سبق لك أن شاهدت إعلانًا تليفزيونيًا تجاريًا؛ ففى الثلث الأول من هذا الإعلان تظهر 
uA ell yal Ê Gen‏ علدك مد ذلك أن AE estes‏ أكري RSMAS‏ 
Éis ASL,‏ قصيرًا ALU‏ واقض الدقائق العشر الأخيرة من المكالمة في عرض أسبابك 
المقنعة لاتخاذ إجراء والشراء توًا. 

إذا كنت تعتمد على عقد المؤتمرات عن si‏ من أجل تعليم الجمهور كجزءٍ من 
عملية بيع مستمرةء ينبغي لك أن JES‏ مركُرًا على المحتوى طوال مدة المكالمة. بالنسبة 
إل do) eal‏ فرصة لطرح الأسئلة بعد ٠١‏ دقيقة من بدء المكالمة ثم Bye‏ أخرى 
يعو وور yest AEN Ga Aur #1 gat‏ الكسظة Salk: asf‏ العاخية ذلك (ai ail‏ 
طرح أحدهم jw‏ فإن كثيرين سيتساءلون عن الإجابة» ومن É‏ تتاح لك فرصة خدمة 
المجموعة بأكملها بإجابتك. 


VAN 


الإقناع 


يجب أن تسل US‏ ندوة تلقيها عن بُعْد. بمجرد تسجيل هذه الاجتماعات» تستطيع 
إضافتها إلى مكتبة معلوماتك الموجودة على موقعك الإلكتروني. تستطيع أيضًا تحويلها 
إلى كتب سمعية أو تقارير خاصة تقدّمها كهدايا ool‏ تريد التأثير فيهم. إذا قدّمْتَ ندواتك 
في صورة هداياء ISLE‏ من أنها محدّدة بقيمة نقدية. تبلغ تكلفة معظم الكتب السمعية 
المتعلقة بالأعمال التجارية في عصرنا الحالي على الأقل 55,55 دولارّاء فيجب أن ينطبق 
هذا على كتبك as LAÍ‏ أن الناس ستظل تنظر إلى شبكة الإنترنت على أنها Saas‏ 
للمعلومات» وكلما زاد گم المعلومات التي تستطيع إمدادَ عملائك المحتملين بهء زاد احتمال 
نجاحك في إقناعهم في النهاية. فكلما قرءوا وتعرَّفوا على معلومات منك زاد إيمانهم بك 
Gss‏ اتّباعهم لك. 


(Y)‏ لیکن لك برنامجٌ {lil‏ خا 


دائمًا ليس هناك سوى طريقتين ليكون لك برنامج إذاعي خاص؛ الأولى هي أن تحصل 
على شهادة في البث الإذاعي وتحصل على وظيفة في الإذاعة إن استطعت. والطريقة 
الثانية هي gata de‏ الوقت في الإذاعة وإذاعة برنامجك خلالها. يظل الخيار الثاني 
فكرة جيدة وعملية إذا كنت تريد إقناع مجموعات كبيرة من الناس بأسلوب تفكيرك؛ 
حيث يستطيع الناس الاستماع إليك في الإذاعة في عدة مناطق في الدولة بأقل من ٠٠١‏ 
دولار في الساعة كل أسبوع. ويُعتبر هذا استثمارًا صغيرًا للغاية HES‏ تكوين جمهور من 
الأشخاص الذين يتفقون معك. ١‏ 
توجد طريقة جديدة لإعداد برنامج إذاعيٰ wh Gala‏ حفر باليث الإلكتروني. 
وقد wil‏ ظهور أجهزة تشغيل الموسيقى الرقمية إلى انبثاق هذه الفكرة الثورية. Sat‏ 
الفكرة في أن أي شخص al‏ أدوات تسجيل بتكلفة حوالي ٠٠١‏ دولار» وجهاز كمبيوتر 
شخصيء يستطيع Ghd‏ إعدات برنامج إذاعي. إذا سار ذلك كما ينبغيء فسيكون البرنامج 
مقدمة وموسيقى تسبق حديثك. $h‏ البرنامج مثل أي برنامج حواري عادي قد تستمتع 
إليه في الإذاعة؛ لكنْء Ís‏ من إذاعته على الهواء» فإنه Shas‏ كملف صوتي» Lad‏ إلى 
برنامج تجميع يجمع البرامج المسجلة على هذا النحو ويرسلها مباشرة إلى صندوق الوارد 
في البريد الإلكتروني لجمهورك. شارَكَ مذيع الفيديى السابق في قناة إم تي في آدام كاري 


في ابتكار أول برنامج بث إلكتروني وموقع تجميع على شبكة الإنترنت» يُعرّف باسم 


۱4۰ 


إقناع الجماهير عبر القنوات الإلكترونية 


06-58 ووكما يحدث مع المدونات» يبحث الناس عن البرامج التي يريدون 
الاستماع إليهاء ويشاركون (دون أي رسوم)ء ويطّلعون على آخر مستجداتك بمجرد 
نشرك إياها. 

Bull Gal‏ الإلكتروني طريقةٌ رائعة لإقناع الجمهور الشديد التخصّص. لقد 
استخدمتٌ ÉN‏ الإلكتروني بفاعلية في الوصول إلى مندوبي المبيعات وأصحاب الأعمال 
المتنقلين؛ فكثير من مندوبي المبيعات وأصحاب الأعمال التجارية الناجحين يكونون 
طوال الوقت إما في سياراتهم أو على متن طائرات؛ ونتيجة لذلك يمتلك كثير منهم أجهزة 
تشغيل موسيقىء ويفضلون استقدامها في التعلّم بدلا من هجرد الاشتماع إل الموسيقى. 
del‏ برنامج البث الإلكتروني الخاص بي بالصيغة التقليدية للبرامج الإذاعيةء حتى إنني 
aes cel E‏ أ gas‏ ناي أن لي Jacl Sahel‏ قحسي مل 
إقناعهم وترسيخ مكانتي كخبيرء وإنما LAÍ aul‏ منتجاتي وخدمتي لجمهور لديه 
Gilbey staal‏ بالاستماغ: إل يكو اليك" الإذاعى Gas Gls Leske GLY Gie‏ 
يستمعون إليك؛ Lal‏ البث الإلكترونيء من ناحية أخرىء فيكون Spe‏ بدقة بالغة لأن 
مستمعيك كانوا يبحثون عن معلومات شديدة التحديد عندما عثروا عليك. للحصول على 
نظرة dale‏ كاملة عن البث الإلكترونى وكيفية استخدامه في البيع» يمكنك زيارة الموقع 
الإلكترونى -www.howtopodcastprofit.com‏ 

من امهم أن تكون مواكبًا للتكنولوجيا الحالية المتاحة التي ستساعدك في الإقناع. 
أعمل الآن على إنشاء موقع Gig ASI)‏ من أجل دعم هذا الكتاب» حتى أبقي القرّاء مطّلِعين 
على أحدث التطؤّرات التكنولوجية في مجال الإقناع على -www-howtopersuade.com‏ 
احرص على زيارة هذا الموقع AS‏ وتعرّف على كل الأشياء المتاحة لمساعدتك في أن 
تصبح أكثر قدرة على الإقناع. 
ملخص الفصل 

٠‏ يجب أن يكون لديك موقع إلكتروني B50‏ إذا كنتَ تنوي ممارسة الإقناع بصفة 

مستمرة. فالناس بحاجة إلى أسلوب يزيد معرفتهم بك. 


٠‏ ينبغي أن تضيف ملفات صوتية وملفات فيديو إلى موقعك الإلكتروني لتجعله 
مقنعًا لأقصى درحة. 


1۹۱ 


الإقناع 


ua ©‏ ككين oly Go‏ — مكل الدونات co ASIN Sully‏ — القن "شنافيك 

و التعزف yo‏ أك الان Guill all Lene‏ مت إا اق د دن 
السهولةء علاوة على دعمها مكانتك كخبير. 

Gab +‏ الاجتماعات عن يُعْد ASÍ‏ السبل UAA‏ وغير المكلّفة لإقناع الجماهير 
دون الالتقاء بهم شخصيًا أو ترك مكتبك. 


أسئلة النجاح 


٠‏ ما التقنية التي يمكنني استخدامها على الفور لإقناع جمهوري بفاعلية أكبر؟ 

gles الإلكترودية الخالية‎ Sadia التفييرات التى يحب عل أن أحريها عل‎ le» 
تتناسب مع شخصيتي وصورتي التجارية؟‎ 

EE‏ القن يوب أن اعرا سقفي ا كو افق ادا 
N‏ دوا l‏ 


VAY 


إتقان الإقناع: فن الفوز بما تريد 


يخبرك بما عليك قوله بالضبطء Aled 35 nes‏ 


إنجريد برجمان 


إن الإقناع — UI gla als‏ مهارة أخرى - G8‏ عبر الممارسة ae‏ من 
الضروري - إذا كنت تريد تحقيق أعلى مستويات من القدرة على الإقناع - 27 
عن التعلّم؛ ولكي تتقن الإقناع» يجب أن تسل ياي E ll‏ 
استثنائيًا وتلك التي فشلتَ فيها فشلًا ذريعًا. يجب أن نفك lag,‏ كل من هذه المواقق 
لتعثر على مفاتيح تقودك إلى النجاح. وهذا التحليل العميق هو ما يدرب تفكيرك الواعي 
بحيث تستطيع Gust‏ الأسلوب الذي تطبّقه ووقت تطبيقه على وجه الدقة. الأهم من 
ذلك أنه يدرب عقلك الباطن ويساعدك في تدريب حدسك. والحدس هو ذلك الجزء الذي 
يفسّر gll‏ من حولك ويعطيك إشارات aS‏ أو تحذيرات أو موافقات على ما تفعله. 
الإقناع في جوهره هى فن الفوز بما تريد. لقد فشل معظمنا طوال حياتنا في الوصول 
إلى مستويات النجاح التي نحلم بهاء وهذا ليس لأنها لم تكن Spice‏ لناء وإنما فشلنا 
ف الوضول إل هذه الأهداف المعقولة LÄ‏ فشلنا في إقناع Gs‏ يستطيعون مساعدتنا في 
تحقيقها. والسبب الأكبر في عدم مساعدتهم لنا هو أننا لم نطلب ذلك منهم؛ فالناس لا 
يمكنهم مساعدتك في تحقيق أحلامك بالنجاح إذا لم تكن تعرف بوجودها. GS ES‏ 
كما قال زيج زيجلر: «بإمكانك الحصول على كل ما تريد في الحياة إذا ساعدت ما يكفي 


الإقناع 


من الأشخاص الآخرين في الحصول على ما يريدون.» («أسرار إتمام صفقات البيع»» 
بيركلي للنشرء (V440‏ ففن الإقناع ai‏ في تحديد ما يريده الذين تقنعهم ومساعدتهم 
في تحقيقه. 

لقد أفادني ba‏ الإقناع جيدًا Me‏ على مر السنوات؛ فقد تحول ما بدأ معي كهوس 
بمعرفة أسباب فشل الأمور إلى إدراكِ للأشياء التي تؤدّي إلى تحقيق النجاح. ومن المثير 
للاهتمام أنني dun,‏ أن إتنامي gual‏ لا يختلف كديا هن CAT adh pli]‏ فيوجد 
جزء مني يريد الاستفادة من أي شيء أقنع نفسي بفعله؛ فإذا رضيت Falls‏ تصبح 
أفكاري متوافقةٌ مع أفعاليء وأكون بذلك قد أقنعث نفسي. أما إذا لم GAST‏ بهاء فإني 
انق لق راق aes ati‏ الل ر ata‏ ينه أن Gis, eds‏ انضرف 
بأسلوب «كما لو أنني»؛ لأرى ما إذا كنت أستطيع بالفعل انتهاج سلوكِ جديدٍ. إذن 
E oI‏ كما لى PERS Saul‏ حت إن الم حكن (als‏ مين أن هذا 
ما تريد فعله. جرب الأمر Bul‏ أسبوع» وانظز ما يعنيه الأمر بالنسبة إليك. على الأغلب 
لن تجد الأمر بالصعوبة التي تظنها. 

في النهاية» أريد أن أعرض عليك ستة مبادئ ستَكلّل Hósea‏ في الإقناع بالنجاح 
الباهر في كل مرة. joel‏ هذه المبادئ جزءًا من إطار العمل الذي تبني عليه جهودّك في 
الإقناع. f‏ 


)1( ستة مبادئ للإقناع 


(1)«التركيق Yo‏ التقيجة :حت كتمكن من dalelés pliant‏ لبد أن sled‏ بوضوح 
هدفك من إقناع الشخص الذي تحاول إقناعه؛ فيجب أن تعرض diss‏ على ee‏ 
J‏ بطريقة تسمح للشخص الذي تحاول التأثير فيه باتخاذ القرار الأفضل والوحيد 
الواضح أمامه. وعليك بالاستمرار في التعريف والتوضيح والإرشاد والسماح لهذا الشخص 
بالتوصّل إلى النتيجة التي تريدها. 

انال كن عن اللسلحة العلا إن الضالكة الحلا Stas all‏ انوع ناد افيه 
قصوى» وعادةً ما تعتبر جزءًا من عملية التأثير. فالإقناع لا ينجح على المدى الطويل 
عندما يركّز على خدمة مصالحك أنت فقط؛ لذا يجب أن تضع في ذهنك المصالح العليا 
للأشخاص الذين ستقنعهم. lily‏ لم تضع هذه المصالح في ذهنك» فإن قدرتك على إقناع 
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إتقان الإقناع: فن الفوز بما تريد 


أي مجموعة من الأشخاص سرعان ما ستزول. وثمة احتمالٌ كبير ob LAÍ‏ تتضرّر أنت 
والأشخاص الذين تقنعهم إذا كانت نيتك التلاعُب وليس الإقناع. 
تذگر المثالَ الذي ذكرته من db‏ عن تجربتي مع إحدى الطوائف. في النهاية» بقي 

هناك عون كيين GLAS‏ الو ون الك ا fois che‏ الاح 
يستمر الناس في الانضمام إليها؛ فمعظم الذين CUS‏ أعرفهم شخصيًا تركوهاء وواجّة 
كثيرٌ منهم مشكلات كبيرة في حياتهم» مثل الإدمان والانتحار والفشل المتكرر في الحياة 
ard dl‏ وهذة هن النفيحة الحفرقية LS eNO‏ أن Ast‏ المستولين getih ye‏ 
والخداع في هذه ه الجموعة التي Sas‏ أنتمي إليها؛ يواجهون المشكلات نفسها. لقد فقدوا 
كامل مصداقيتهم؛ فلن يصدقهم أحدء فلم يستطيعوا الاستمرار في الخداع إلى الأبد. ولم 
تكن النتيجة كشف أمر تلاتُبهم فحسبء وإنما فقدانهم agoa‏ أيضًا. 

cegusalls (1+)‏ دافا ما يقول القتعون اتون الصوق: في Go al ego‏ القيول 
تمامًا أن ينسج ممارسو Blasi ea‏ تتناسب جيدًا مع رسالتهم؛ فإنهم لا يتعمّدون 
GIS‏ أو التضليلَ من أجل تحقيق غايتهم؛ فلا توجد مساحة للغش في الإقناع المحترف» 
وهذا أفضل Jos‏ لتلك الفكرة القديمة بأن المرء في النهاية يُعرَف بسلوكه. ومحترفو 
الإقناع رفون Lol‏ يكودهم أشخاضًا يريد الثاش:الالتفاف حؤلهم والعيل همهم Lolly...‏ 
بكونهم محتالين ومشبوهين وكاذبين. FAI‏ جيدًا قبل اختيارك ممارسة الإقناع. 

)£( «التركيز على الهدف والوقت»: يضع ممارسو الإقناع لأنفسهم أهدافًا محددة 
AT‏ ممع نس Gis pees‏ نف لديف ناذا لم calpains‏ فق ges‏ كفل أن 
degen‏ م خلال إطار زمني sas‏ تعلق هدفه فإنهم تشون الأمن da‏ 


ويمضون. فالوقت EG AST‏ من أن ság‏ على أشخاص لن يقتنعوا بأسلوب تفكيرك 
حين يكون ذلك مناسيًا. 

كثيرًا ما يخبرني ممثلى المبيعا أن الاقتصاد أو الحرب أو أي عدد آخَّر من المشكلات 
قد منعهم من الوصول إلى تحقيق E‏ : منهم؛ Sle‏ عليهم Gb‏ هذا 


slay ak‏ كف عل SEM‏ يشترى yoke‏ ما القن الذى هة فيشتري الداس نوما 
الأشياء التي جمتا حون إا آنا لا أقول إن البيع وإفتاغ:النامن بالشراء لن يكون ase‏ 
ف حصن Glad‏ ولك ابسن مسك ولي الوه ق Galas pe‏ النانن معدل 
المبيعات المطلوب منهم» أو العجز عن إقناع شخصء هو أنهم لا يركّزون على استثمار 


e 


وقتهم» أو أن منتجهم أو خدمتهم ليس مفيدًا. فإذا لم يكن منتجك مفيدًا أو كنت أنت 
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الإقناع 


تقد ay GEV‏ فقوف Ge gill ye‏ قاع الككرين aah‏ متام sag!‏ سوق ككون 
متناقضًا مع نفسك دائمًا. بدلا من ذلك» استخدح مهارات الإقناع المتطوّرة GLU‏ لديك 
في الحصول على وظيفة أحلامك. بالنسبة GY)‏ إذا أردت Aull‏ في محيط صعبء أقضي 
Ga,‏ طويلًا li>‏ في تحديد عملائى المحتملين بعناية حتى أستطيع Ji‏ أقصى درجة من 

)( «المعرفة الشخصية»: يتعرّف كل ممارس للإقناع على الأشخاص الذين يعتزم 
التأثير فيهم؛ فهم لا يختارون ببساطة الفرص السانحة. إن المتلاعبين يختارون الفرص 
السانحة à‏ لأنهم لا يهتمونٍ بمواصلة eS‏ أما تافلا 
ie‏ على خدمة جيدة؛ فهم ee‏ في ترويج eer ee disses‏ 
تستطيع فعل ذلكء ولا عيب فيه. ere ee ee S‏ 
كثيرًا من الأشياء dalgis‏ معهم من حين حين إلى AT‏ وتربطني بهم dive‏ صداقة فقط 
بسبب ما يستطيع a ÙS‏ فعله SU‏ يظل يتوجب Gale‏ إقناع بعضنا Lån‏ طوال 
Fa‏ لكن من الأسهل hae a pel rss‏ 
ولا os‏ إلى ata‏ هؤلاء الأصدقاء؛ agi‏ سيفعلون أي شيء لمجرد a‏ 
ترى الفرق؟ بمجرد أن تفعل dia‏ ستصبح أكثر فاعليةٌ في الإقناع. 

(1) «التحلي بالأخلاق»: إذا كنت تريد الإقناع باحتراف أو حتى بفاعليةء فعليك التركيز 
على دفع الناس على نحو أخلاقي في اتجاه إيجابي لمصلحة كل المعنيين. فلا يوجد سببٌ 
وجيه للتخلّي عن الأخلاق. على مدار الجزء الأول من هذا العقدء نرى ما يحدث عندما 
يفقد الأفرادُ SSAI SIS pill,‏ على أخلاقياتهم. ليس الأفراد وحدهم هم من يتعرّضون 
للضررء وإنما الآلاف الذين يتأثرون بهم كذلك؛ ففي مجتمع اليوم الذي يسهل فيه 
التواصّلء يمكن لزلة واحدة في الأخلاق أن تؤذي مئاتء إن لم يكن آلاف الأشخاص. 
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إتقان الإقناع: فن الفوز بما تريد 
(Y)‏ خطوات فورية لإتقان الإقناع 


سيكون هذا الكتاب بمثابة أساس صلب ومرجع تستطيع الرجوع إليه في مواقف محددة 
أو في أحيان كثيرة من أجل التذكير. يمكنك أن تأتي لحضور تدريب Gas‏ لوجه حين 
يمكذك ذلك؛ فسدتعلم المزيد من التفاغل مع ميجموعة من الأقراد من جميع مشازت الحياة 
والثقافات والخبرات. WIS‏ ستتمكن من رؤية الفروق الدقيقة في الإقناع التي لا يمكن لأي 
كتاب تغطيتها. أرغبٌ أن أقدّم لك هديةٌ لشراء كتابي وقضاء هذا الوقت ee‏ هذه الهدية 
ass‏ في رسالة إخبارية شهرية؛ لذا من فضلك 55 موقع www.howtopersuade.com‏ 
وسجّلٌ معلوماتك. ستتعرّف في هذا الموقع على أحدث الاكتشافات والأفكار وأساليب 
التفكير المرتبطة بالإقناع. ما دام لديك هذا الكتاب» فإن الرسالة الإخبارية هديتي لك. 

كذلك أنصح بزيارة موقع www.howtopersuade.com‏ باستمرار UN‏ سأواصل 
disses‏ ليس فقط بمزيدٍ من المراجع» LA Lal,‏ بلقاءات مسجّلة lands‏ من فرص 
التعلم وإذا su} af Saou‏ أن clades aual‏ الشكمى مع يذ فصتت لاسلويك فى 
الإقناع» وجعله AST‏ فاعليةٌ fags JS‏ فالممارسة والتطبيق هما مفتاحاك لإتقان الإقناع. 

أنا أتطلّع لتحقيقك النجاح مع ممارسة الإقناع بمزيدٍ من الفاعلية cage US‏ وأتطلّع 
لسماع قصصك. Gay ALIS‏ لتترك لي رسالةٌ قصيرة أو dnd‏ قصيرة Loe‏ تعلّمْتّهِ وأنجزْتّه 
عقب قراءة هذا الكتاب. يسعدني كثيرًا أن أنشر قصتك على موقعي الإلكتروني حتى 
يتعلّم منها آخَرون أيضًا. 7 

تذكّز أن كل شيء تنخرط فيه يتطلّب قدرًا من الإقناع» وقد أصبح لديك الآن 
كل المهاراف ال yaad gall ees‏ غل ما "كريد اذهن pial: Si‏ شخضا ما 
بمساعدتك في eek‏ عليه؛ فقد تحصل على مكافأتك asi‏ حوارك القادم! 


1۹۷ 


مصادر 


شرت على مدار الكتاب إلى عديدٍ من الأشخاص والمنافذ من أجل معرفة المزيد عن عناصر 
معينة للإقناع. لقد أردث فتح مفكرتي التي تضم أفضل أشخاص على مستوى العالّم 
ف eal‏ الجوانت القدظة نق الاستشاراك هن أجل oas‏ الصو رقتو Lal]‏ الؤتمرات غير 
الهاتف» وشبكة الإنترنت» وشراء أماكن في المحطات الإذاعية. 

ستجد في موقع LS www.howtopersuade.com‏ كبيرًا من المصادر الأخرى 
التى يمكنك استخدامهاء تضم معلومات عن برنامج تركيب الصوت Instant Audio‏ 
Generator‏ وبرنامج صنع الفيديو Instant Video Generator‏ وقاعدة ‘Ask ably‏ 
وأماكن شراء فترات إذاعية من أجل تقديم برنامجك الإذاعي الخاص. 


)١(‏ الملايس 


Steve Reeder 

Tom James, Inc. 
www.tomjames.com 
208-938-5245 


يتخصص توم جيمس في الأزياء والملابس الجاهزة التي تتناسب مع أي ميزانية. يُعتبر 
ستيف ريدر أوسع الأشخاص LES‏ الذين يمكنك الحديث إليهم في هذا المجال. يأتي 
توم جيمس إلى المكان الذي توجد فيه من أجل تلبية احتياجاتك» ويمكنه الذهاب إلى أي 
مكان تقريبًا في جميع أنحاء البلاد. 


الإقناع 


(Y)‏ الهدايا 


Jon Clark 

Clark and Christopher 
www.palmtreepromos.com 
941-235-0271 


25 جون الخبير الأول في هدايا الشركات والبضائع المصنوعة بحسب الطلبء التي 
يمكنك تقديمها إلى عملائك. يمكن الحصول على مشورات جون lags‏ حول هذا الموضوع 
بانتظام في أي مكان من البلاد. 


(Y)‏ مستشارو تحسين المظهر 


Mercedes Alfaro 

First Impression Management, Inc. 
www.firstimpressionmanagement.com 
888-324-6243 


آداب الملوك في الشركات Sally‏ ف الصورة المهننة: 


Maggie McQuown 
Visible Edge Inc. 
www.visibleedge.com 
972-247-0234 


ماجي ماكوون متخصّصة في تقديم المشورات بشأن الملابس التي تحقّق لك النجاح في 
مجال الإقناع. 


Judith Rasbanc 


Conselle, Inc. 


www.conselle.com 
1207-224-801 


جوديث مصمّمة برنامج Style Scale‏ الذي أرى أنه أحد أفضل الأدوات التي يمكن 
استخدامها في تحديد الملايس التى ترتديها في أية مناسبة. 


)£( الإقناع عير الإنترنت 


Armand Morin 

The Big Seminar 
www.bigseminar.com 
919-570-3409 


أرماند هو أهم خبير ومدرب في الإقناع باستخدام الإنترنت في الولايات المتحدة الأمريكية؛ 
فقد درَّيَتَ شركته - بيج سمينار - آلاف الأشخاص على العناصر الأساسية للنجاح في 
الإقناع باستخدام الإنترنت. 


)0( الندوات عبر الهاتف 


Alex 10 
www.askmylist.com 
415-382-1212 


يقدّم أليكس ماندوسيان التدريبَ لأفضل podio‏ الندوات عبر الهاتف في البلاد. فإذا 
كنت تريد الإقناع عبر الهاتف» فعليك الحديث إلى أليكس. 


Shannon Seek 

Seek Solutions 
www.rentabridge.com 
866-924-8856 


الإقناع 


توفر شانون معرفة JS‏ شيء تقني تحتاج إليه من أجل إلقاء ندوة عبر الهاتف؛ فهي 
أفضل مزوّد لخدمات الهاتف من أجل إجراء مثل هذه الندوات في البلاد. 


)1( التدريب الصوتي 


Susan Berkley 

The Great Voice Company Inc. 
www.greatvoice.com 
800-333-8108 


abs‏ من أفضل مدرّية صوت في أمريكا؛ فأنا لم أتحدّث إلى أي شخص أفضل من سوزان 
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